5. Formen der Existenzgrindung

Existenzgrindung heil3t fir die meisten Griinder Neugriindung.

Aber es gibt noch weitere Mdglichkeiten, sich selbststandig zu machen. Im Allgemeinen wird
zwischen Neugrundung und Betriebsiibernahme/Unternehmensnachfolge unterschieden. Zu
den weiteren Vorhaben einer Existenzgriindung gehdren Franchising, Direktvertrieb, aber

auch Handelsvertreter.

Nachfolgend erhalten Sie weiterfiihrende Informationen zu den einzelnen Formen der

Existenzgrindung:

1. Neugrindungen
Die Neugrindung eines Unternehmens setzt eine gute Geschéftsidee sowie eine

sorgfaltige Planung voraus.

2. Ubernahme/Nachfolge
Die Unternehmensnachfolge muss vom scheidenden Unternehmer wie auch von
seinem Nachfolger gut vorbereitet sein, damit der Fortbestand des Unternehmens

und die Arbeitsplatze der Arbeitnehmer gesichert werden.

3. Franchising
Als Franchisenehmer kdnnen Existenzgriinder ein meist bereits erfolgreich am Markt

getestetes Geschaftsmodell ibernehmen.

4. Direktvertrieb
Der Direktvertrieb hat sich langst als eigenstandige Handelsform durchgesetzt.
Kennzeichnend fur den Direktvertrieb ist der direkte persoénliche Kontakt zwischen

Anbieter und Kunden.

5. Handelsvertreter
Handelsvertreter vermitteln als Selbststandige standig fir ein oder mehrere

bestimmte Unternehmen in dessen/deren Namen und fir dessen/deren Rechnung.



zu 1.: Neugriindung

Bei der Neugriindung eines Unternehmens starten Sie von Null! Sie missen daher nicht nur
Beziehungen zu Kunden und Lieferanten aufbauen, einen Stamm von Mitarbeitern suchen,
sich einen Ruf erwerben, sondern Sie missen Ilhren Markt erst kennen lernen, dann erobern
und lhre Marktposition anschlieRend festigen. Eine Betriebsgriindung birgt aber nicht nur
Risiken, sie bietet auch Chancen, den Betrieb nach eigenen Vorstellungen véllig neu

aufzubauen.

Bevor Sie an die Fertigstellung des Businessplans gehen, ist es wichtig, lhre Idee zu finden
und zu entwickeln. AnschlieRend muissen Sie den Markt eingehend untersuchen.

Wer sind lhre Mitbewerber? Was machen diese genau? Wie kdénnen Sie sich von den
Wettbewerbern abgrenzen? Denn erfolgreich kbnnen Sie nur mit einem

Alleinstellungsmerkmal sein.

Jeder Grunder sollte auch tber einen Partner nachdenken. Gerade in einer Zeit der
Konzentration und des harten Preiswettbewerbs kann eine Kooperation mit Partnern ein
wesentliches Erfolgskriterium sein. Die Vorteile einer Teamgriindung liegen auf der Hand.
Alle Aufgaben - vom Controlling Uber Marketing - kénnen geteilt werden. Zudem erhélt das
Unternehmen eine breitere Finanzdecke und vor allem mehr Know-how.

Im Idealfall ist ein Grinderteam heterogen zusammengesetzt, d. h., es besteht aus
Technikern, Betriebswirten und Vertriebsleuten. Selbstversténdlich ist das nicht der

Normalfall, aber jeder im Team sollte seine Fahigkeiten entsprechend einsetzen.

Die Grundlage fir jede Existenzgriindung ist ein sorgfaltig ausgearbeiteter Businessplan
(siehe auch Grindungskonzept ). Er hilft Ihnen, die wirtschaftlichen Erfolgsaussichten Ihres
Vorhabens richtig einzuschatzen und dient den Kreditinstituten, Industrie- und
Handelskammern, den Handwerkskammern, der Wirtschafts- und Beschéaftigungsférderung
oder anderen externen Stellen als Grundlage, die Realisierbarkeit des

Existenzgrindungsvorhabens zu prifen.

Zum Businessplan gehdren:
« Konzept
¢ Lebenslauf
- Kapitalbedarfsplan
« Finanzierungsplan

« Ertragsvorschau



Teilweise werden auch folgende weitere Unterlagen e rforderlich sein:
« Liquiditatsplan
- Mietvertrag, Gesellschaftsvertrag
- Kaufvertrag, Bilanz/Jahresabschluss
« aktuelle betriebswirtschaftliche Auswertung

- Kooperationsvertrag (z. B. Franchisevertrag)

Fur die Ausarbeitung lhres Businessplans kdnnen Sie auch auf Informationsunterlagen
zurlickgreifen, die Ihnen die nachfolgend genannten Institutionen unentgeltlich zur Verfigung
stellen. Nutzen Sie erforderlichenfalls auch den Rat von qualifizierten Fachleuten
(Steuerberater, Unternehmensberater):
« Bundesministerium fir Wirtschaft und Technologie, Postfach 30 02 65, 53182 Bonn
- Starthilfe - Der erfolgreiche Schritt in die Selbststandigkeit (Broschure)
- Software-Paket fur Grunder und junge Unternehmen (CD-ROM)

« KfW-Mittelstandsbank
Niederlassung Berlin, Charlottenstral3e 33, 10117 Berlin
Hier gibt es eine Infoline zum Ortstarif: 0 18 01 /24 11 24



zu 2.: Unternehmensiibernahme/Unternehmensnachfolge

Jahrlich suchen viele tausend Unternehmen einen neuen Chef. Die Ubernahme eines
bestehenden Unternehmens kann eine interessante Alternative zur Neugriindung sein. Aber
es handelt sich bei einer Betriebsiibernahme keinesfalls um eine Griindung im gemachten
Nest! Um den unternehmerischen Generationswechsel zu bewaltigen, missen
Personlichkeiten gefunden werden, die bereit und in der Lage sind, einen Betrieb zu

Ubernehmen und zu fihren.

Bereits bei der Vorbereitung missen Fehler vermieden werden, um die Nachfolge langfristig
zu sichern. Denn mehr noch als eine Neugriindung stellt die Unternehmensnachfolge ganz
besondere Anforderungen an Senior und Junior.

Besonders bedeutsam fiir eine erfolgreiche Unternehmensiibernahme ist die Planung, d. h.
die richtige Reihenfolge in der Vorgehensweise und die Strukturierung des
Nachfolgeprozesses. Als Unterstitzung Ihrer Planung kénnen folgende 12 Gebote (Quelle:

Michael Keller, Klein & Coll, Griesheim) der Nachfolgeregelung dienen:

1. Ausreichende Zeit fir den gesamten Vorgang der Nachfolge einplanen
2. Klarung der Unternehmensverhaltnisse (steuerliche, familiare, juristische Fragen vor
der Kontaktaufnahme mit dem ersten Kaufinteressenten)

Anfertigung eines detaillierten Informationsmemorandums

»

Aufstellung eines Stufenplans (genau definierte Aktions- und Zeitstufen der

Verkaufsprozedur)

5. Festlegung einer ausreichend grof3en Zielgruppe (potentielle Interessenten)

6. Wahrung der Anonymitat

7. Verhandeln mit mehreren Kaufinteressenten

8. Zugige Gestaltung der Verkaufsverhandlungen

9. Unterstitzung der potentiellen Kaufer (insbesondere Lieferung von Informationen)

10. Betonung der gemeinsamen Interessen

11. Kooperationsbereitschaft (auch bezlglich der Einarbeitung des neuen
Firmeninhabers)

12. Bewahrung einer realistischen Sichtweise der Dinge (bezlglich der Bewertung von

Zukunftschancen und -risiken des Unternehmens)



Immer mehr Unternehmen missen geeignete Nachfolger au3erhalb der eigenen Familie
finden. Blieben in den vergangenen Jahren noch rund 46 % aller Unternehmen in der
Familie, so werden es nach Ansicht vieler Experten in den nachsten Jahren nur noch knapp
unter 44 % sein. Fast jede vierte Nachfolge muss dann bereits extern geregelt werden. Das

kann durch Ubertragung auf neue Filhrungskréfte, aber auch durch Verkauf geschehen.

Bei der Suche eines geeigneten Nachfolgers helfen:
+ Nexxt-Change
» IHK-Nachfolger-Club

@,
CHANGE

.,Nexxt-Change“-Unternehmensborse
Mit der Existenzgrindungs- und Unternehmerbdrse werden bundesweit Unternehmen, die
einen Mitgesellschafter oder Nachfolger suchen, Existenzgriinder, die sich aktiv beteiligen

oder ein Unternehmen tibernehmen mdchten, zusammengebracht.

Die Suche nach geeigneten Unternehmen kann sich schwieriger darstellen, als von
potentiellen Nachfolgern erwartet. Die Unternehmen werden meist nicht tber die
Offentlichkeit auf die Suche nach geeigneten Nachfolgern gehen. Dies wird im Regelfall
verdeckt geschehen. Da die Unternehmerbdrse ,Nexxt-Change* anonym vorgeht, ist sie eine

gute Unterstitzung bei der Suche nach Nachfolgern oder Unternehmen.

Die Existenzgrindungs- / Unternehmerbdérse finden Sie unter www.nexxt-change.org.

IHK
NACHFOLGER
CLUB

IHK-Nachfolger-Club

Immer mehr Unternehmen haben das Problem, keinen geeigneten Nachfolger zu finden.
Hier méchte die Industrie- und Handelskammer Arnsberg (IHK) gegensteuern: Wenn sich
der Firmenchef von der Spitze zuriickziehen médchte, aber keinen Nachfolger findet, droht
nicht selten die BetriebsschlielBung. Damit aber das genau im Kreis Soest und im

Hochsauerlandkreis nicht passiert, bietet die IHK ihren Unternehmen potentielle Kandidaten



an, die sie im IHK-Nachfolger-Club sammelt. Hier stehen schon eine Vielzahl von

Kandidaten bereit.

Links und Downloads:

« Existenzgrindungs- und Unternehmerbérse (nexxt-change)
« Steckbrief des IHK-Nachfolger-Clubs

3. Franchising
Franchising

Fur viele Grindungswillige ist Franchising ein idealer Mittelweg zwischen kreativer
Selbststandigkeit und relativer Erfolgssicherheit der Geschéftsidee. Viele Griunder wissen
dennoch nicht, was genau Franchising ist und wie es "funktioniert”. Die ein wenig sperrige
Definition des Deutschen Franchiseverbandes e.V. (DFV) lautet: "Franchising ist ein
vertikal, kooperativ organisiertes Absatzsystem rechtlich selbststandiger Unternehmen.”
Vereinfacht ausgedriickt verkauft der Franchise-Geber als Vertriebs- und
Dienstleistungssystem den selbststandigen Unternehmen (Franchise-Nehmern) ein
erprobtes Konzept, eine Geschaftsidee bzw. das Recht, seine Waren und Dienstleistungen
zu verkaufen. Er bietet entsprechendes Know-how und erlaubt dem Franchise-Nehmer,
Name und Marke zu fiihren. Er koordiniert das Marketing und er bietet in der Regel daftir
Gewadhr, dass kein anderer Franchise-Nehmer in seinem Gebiet einen Betrieb erdffnet
(Gebietsschutz).

Der Franchise-Nehmer zahlt hierfir dem Franchise-Geber eine einmalige Einstands-
sowie eine in der Regel am Umsatz orientierte laufende Gebuhr. Rechte und Pflichten
sollten in dem abzuschlieBenden Franchise- Vertrage klar geregelt werden. Mehr

Informationen hierzu finden Sie im Merkblatt ,Franchising”
Franchising - Chancen und Risiken

Dass "Franchising" eine gute Erfolgschance bietet, dokumentiert die steigende Zahl der
Franchise-Unternehmen und die Uberraschend vielen Unternehmen, die zwar vom Namen
her bekannt sind, die aber nicht jeder als Franchise-Unternehmen identifizieren wirde.
Wer sich als Franchise-Nehmer selbststandig machen will, hat die Wahl zwischen tber
800 Systemen mit mehr als 37.000 Partner-Betrieben aus Handel, Handwerk und

Dienstleistung. Viele interessierte Jungunternehmer entdecken jetzt die Méglichkeiten der



"Old Economy" neu: Franchising spielt dabei eine wichtige Rolle. Einmal erdacht, erprobt
und optimiert, dann 100-mal gemacht - zwischen 6.000 und 8.000 Existenzgriinder setzen

pro Jahr ihre berufliche Hoffnung auf dieses Modell.

Franchise-Geber versprechen zwar eine schlisselfertige Existenz - dennoch: Franchise ist
nicht gleichbedeutend mit einer "Existenzgriindung-Light". Auch hier sind vor allem ein
exakter Business-Plan, die kaufméannische Qualifikation der Grinder und die

Geschaftsidee ausschlaggebend.

Worauf sollten Sie achten?

Durch den Vorteil, ein marktreif entwickeltes und bereits erprobtes Unternehmenskonzept
Zu nutzen, sowie durch die enge Zusammenarbeit der Franchise-Partner ist das Risiko des
Scheiterns in dieser Kooperationsform nachweislich geringer. Eine Erfolgsgarantie gibt es
jedoch nicht! Die unternehmerischen Voraussetzungen des Franchise-Nehmers sind hier
genauso wichtig wie das Unternehmenskonzept und die Leistungsfahigkeit des Franchise-
Gebers. Bevor Sie sich fir ein bestimmtes Franchise-System entscheiden, prifen Sie
daher vorher genau, ob Sie als Franchise-Nehmer geeignet sind und Produkt, Partner und

Franchise-Paket zu Ihnen passen!

Checkliste

Das Unternehmen (Franchise-Geber)

« Seit wann besteht das Unternehmen?

« Wie ist das Firmen-Image?

« Wie viele Partner gibt es?

« Wie gut und erfahren ist das Management?
« Mitgliedschaft im Fachverband (DFV)?

e Seit wann und mit welchen Erfahrungen?

Das Franchise-System

« Welche Starken haben die Produkte/Dienstleistungen (Vorsprung, Alleinstellung)?
- Tragfahigkeit und Zukunftsperspektiven des Konzeptes?

« Sind die Geschaftserwartungen realistisch und mit Erfahrungswerten unterlegt?



« Sind die Gebihren angemessen?

+ Welche Unterstiitzung erhalten Sie zur Betriebsgriindung und spater?
« Haben Sie ein Mitspracherecht?

» Vertragsdauer, Kiindigungsmodalitaten?

e Steht einer Forderung durch die KfW Mittelstandsbank nichts im Wege?

Dies sind nur einige der wichtigsten Fragen, denen Sie unbedingt nachgehen sollten. Vor

Ilhrer endgiltigen Entscheidung sind jedoch noch weitere Erkundigungen nétig.

Weitere Informationen

Angesichts der komplexen rechtlichen und betriebswirtschaftlichen Aspekte sollten Sie
jedes Franchise-Angebot in Ruhe prifen und bei konkretem Interesse sachkundige
Fachleute (Rechtsanwalte, Unternehmensberater) hinzuziehen.

Folgende Informationsquellen bieten sich zum Thema Franchising fir Ihre Recherchen

gleichfalls an:

Verbéande

Deutscher Franchise-Verband e.V. (DFV), Luisenstr. 41, 10117 Berlin, (030) 278902-0,
Fax: (030) 278902-15

Deutscher Franchise-Nehmer-Verband, Celsiusstr. 43, 53125 Bonn, Tel.: (0228) 256466,
Fax:(0228) 250586

Zusammenschluss von Rechtsanwalten und Hochschullehrern, die auf Franchise-Recht

spezialisiert sind.

Franchise-Tipps im Internet

Franchise-Net Informationsbdrse

Angebote und insgesamt Uber 500 Adressen fur potenzielle Existenzgrinder
www.franchise-net.de

Internationale Franchise-Information

Europdischer Franchise-Fuhrer, Literaturtibersichten, Systembeschreibungen, Adressen
www.franchise-euro.com

Franchise-Institut fur die deutsche Wirtschaft GmbH

Informationen, Adressen, Links fiir Franchise-Geber und -Nehmer
www.franchise-world.de

Ein weiterer interessanter Link: www.franchise-portal.de

Messen



Jahrlich stattfindende Internationale Franchise-Messe in Frankfurt/Main, Tel.: (0211)
90191 145/190/147, Internet: www.franchise-messe.com. Auch auf der jahrlich stattfindenden

.Start” in Essen werden verschiedene Franchise-Systeme vorgestellt, Internet: www.start-

messe.de.

4. Direktvertrieb

Direktvertrieb

Direktvertrieb als traditioneller Absatzweg hat sich langst als eigenstandige Betriebsform
im Handel ausgeprégt und in vielen Geschéftsfeldern etabliert. Unter Direktvertrieb wird
gemeinhin der personliche Verkauf von Waren und Dienstleistungen an den Verbraucher
in der Wohnung oder am Arbeitsplatz, in wohnungsnaher oder wohnungsahnlicher
Umgebung verstanden. Kennzeichnend fur den Direktvertrieb ist immer der direkte,
personliche Kontakt zwischen Anbieter und Kunde, der einen beiderseitigen
Informationsaustausch ermdglicht und mit einer intensiven Beratung des Kunden
verbunden ist. Direktvertrieb nimmt als eine wichtige alternative Absatzform zum

stationaren Handel standig weiter zu.

Erscheinungsformen des Direktvertriebs

Klassischer Vertreterverkauf

Hierbei besucht ein AuRendienstmitarbeiter den potenziellen Kunden in dessen Wohnung
oder Arbeitsstatte und bietet dort im Rahmen eines Beratungsgesprachs bestimmte Waren

oder Dienstleistungen an.

Heimvorfihrungen

Hierbei werden mehrere potenzielle Kunden gemeinsam in der Wohnung eines der
Teilnehmer beraten. Die vorgestellten Produkte oder Dienstleistungen werden wahrend
der Veranstaltung oder erst zu einem spateren Zeitpunkt verkauft. Dieses System ist

besonders im Vertrieb hochwertiger Haushaltswaren weit verbreitet.

Heimdienste

Hierbei wird der Kunde in seiner Wohnung aufgesucht und in regelméafigem Turnus mit
kurzlebigen Konsumguitern beliefert. Besonders verbreitet sind in diesem Bereich die

Tiefkthlheimdienste.
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Mobile Verkaufsstellen

Darunter sind Verkaufswagen zu verstehen, die vor allem ortsgebundene Verbraucher in
zumeist landlichen Regionen mit dinnem Einzelhandelsbesatz mit Produkten fiir den
taglichen Bedarf (z.B. Lebensmittel) versorgen. Solche Verkaufswagen werden nach

festen Fahrplan, jedoch an wechselnden wohnortnahen Halteplatzen tatig.

Sammelbesteller-System

Hierbei organisiert ein Versandhauskunde z.B. fiir seine Freunde und Bekannten die

Versandhausbestellungen und erzielt durch diese Dienstleistung einen Zusatzverdienst.
Networkmarketing oder Multi-Level-Marketing

Beim Networkmarketing oder Multi-Level-Marketing wird das Warengeschéft mit der
Gewinnung von weiteren Vertriebsmitarbeitern durch einen bereits tatigen Verkaufer
verbunden, wodurch hierarchische Vertriebssysteme entstehen. Die Vergitung der
Vertriebspartner der Vorstufen sind somit auch von der Verkaufstatigkeit der Vertriebler
der nachgelagerten Stufen abhéngig. Das Einkommen der Handler hangt ausschlielich

vom Weiterverkauf der Waren und nicht von der blol3en Anwerbung von Abnehmern ab.

Der entscheidende Unterschied zwischen dem herkdmmlichen Direktvertrieb und dem
Networkmarketing oder Multi-Level-Marketing liegt also in der unterschiedlich organisierten
internen Vertriebstruktur. Beim Networkmarketing oder Multi-Level-Marketing partizipiert
grundsatzlich jeder Gibergeordnete Vertriebsreprasentant an dem Produktumsatz der von
ihm - mittelbar oder unmittelbar - angeworbenen Repréasentanten. Die Vergutung des
AuRendienstmitarbeiters im herkdmmlichen Direktvertrieb erfolgt dagegen grundsatzlich
auf Provisionsbasis abhangig nur vom eigenen Warenabsatz. Bei dieser Vertriebsform
kann die Schnittstelle zum sog. illegalen Pyramiden- bzw. Schneeballsystem schnell

verwischen.
Was sind illegale Pyramiden- bzw. Schneeballsysteme  ?

Pyramiden- bzw. Schneeballsysteme beschreiben Mechanismen, bei denen die
Veranstalter stark durch die finanziellen Investitionen immer neuer Mitglieder partizipieren.
Die Begriffe "Pyramide" und "Schneeball" bezeichnen die zwei Seiten derselben Medaille:
Der Begriff "Pyramide” steht fir ein System, das sich an der Basis standig vergrof3ert und
nach oben hin bis zu einem einzigen Punkt immer schmaler wird, wahrend der
"Schneeball" bei fixem Kern vom Umfang her standig wachst. Beide Systeme sind darauf

ausgerichtet, sich selbst zu multiplizieren und daraus Gewinn zu erzielen; sie sind nicht
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darauf angelegt, ein Verkaufssystem zu entwickeln und aus dem Absatz von Produkten an
Kunden aul3erhalb des Systems Gewinn zu machen. Pyramiden- und Schneeballsysteme
sind nach 8§ 16 Abs. 2 UWG — progressive Kundenwerbung - illegale Geflige. lllegale
Schneeball- bzw. Pyramidensysteme erkennen Sie daran, dass im Vordergrund das
Anwerben neuer Berater bzw. Rekrutierungspramien steht, so dass der eigentliche
Verkauf zur Nebensache wird. Weitere Informationen zum Thema Progressive

Kundenwerbung finden sie hier.

Welche Voraussetzungen sollten Sie fur den Direktve  rtrieb mitbringen?

Besondere Berufsabschliisse- und -ausbildungen sind nicht zwingend vorgeschrieben.
Allerdings sind kaufmannische Grundkenntnisse oder unternehmerische Erfahrungen
hilfreich. Die Partnerunternehmen bieten in der Regel umfassende produktbezogene

Schulungen an.

Zu den personlichen Eigenschaften fir eine erfolgreiche Tatigkeit im Direktvertrieb zahlen

neben einer allgemeinen unternehmerischen Begabung u.a.:

» Spall am Umgang mit Menschen und Kommunikationsfreudigkeit
* Bereitschaft zum Lernen sowie Risikobereitschaft

* Flexibilitat (Arbeitszeiten / Kunden)

» Unternehmerisches Denken und Arbeitsfreude

* Zielstrebigkeit und physische und psychische Belastbarkeit

* Zuverlassigkeit und Teamféahigkeit

Weitere Informationen im Internet:

Bundesverband Direktvertrieb Deutschland e.V., Bundesallee 221, 10719 Berlin, Telefon

030/2363 5680, Internet: www.bundesverband-direktvertrieb.de.

5. Handelsvertreter

1. Wer ist Handelsvertreter?

Ein Handelsvertreter vermittelt als selbststandiger Gewerbetreibender standig fur einen

anderen Unternehmer in dessen Namen und fir dessen Rechnung Geschéfte oder



12

besorgt deren Abschliisse. Der Handelsvertreter ist in der Regel selbststandig fir einen
oder mehrere bestimmte Unternehmer tétig. Er unterscheidet sich dadurch vom
Vertragshandler, der im eigenen Namen und fir eigene Rechnung handelt, ebenso wie
vom Kommissionar, der zwar ebenfalls fur fremde Rechnung, aber im eigenen Namen

handelt.

Der selbststandige Handelsvertreter kann im Wesentlichen seine Téatigkeit frei gestalten
und seine Arbeitszeit selbst bestimmen. Einen vorgeschriebenen Berufsweg gibt es flr
den Handelsvertreterberuf nicht. Grundsétzlich hat es sich als zweckmalig erwiesen, vor
der Selbststandigkeit als angestellter Geschéftsreisender den Kundenbesuch und den

Verkauf beim Kunden kennen zu lernen.

2. Welche Arten der Handelsvertretertatigkeit gibt es?

Einfirmen-/Mehrfirmenvertreter

Der Einfirmenvertreter wird fur ein einziges Unternehmen tétig. In der Regel verfligt dieses
Unternehmen Uber ein so vielféltiges Sortiment, dass er damit voll ausgelastet ist. Ein
Mehrfirmenvertreter vertritt hingegen mehrere Firmen mit verschiedenen Produkten. Um
Interessenkonflikte auszuschlief3en, darf er keine Produkte miteinander konkurrierender

Unternehmen vertreten (Konkurrenzverbot).

Vermittlungsvertreter/ Abschlussvertreter

Der Vermittlungsvertreter ist lediglich mit der Vermittlung von Geschéften betraut, der
Abschlussvertreter kann den Vertragsschluss im Namen des Unternehmers selbst

herbeifthren.

Bezirksvertreter/ Alleinvertreter

Bezirksvertretern ist ein bestimmter Bezirk oder ein bestimmter Kundenkreis vom
Unternehmer fest zugewiesen. Sie haben auch dann Anspruch auf Provision, wenn ohne
ihre Mitwirkung im Bezirk Vertrdge abgeschlossen werden. Alleinvertreter ist ein
Bezirksvertreter, dem sein Unternehmen zuséatzlich eine erhéhten Kundenschutz einraumt.
Der Alleinvertreter hat Anspruch darauf, dass die von IThm vertretende Firma in seinem

Bezirk weder selbst noch durch andere Beauftragte tatig wird.

3. Sind Sie als Handelsvertreter Kaufmann im Sinne des HGB?
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Gemal § 1 HGB ist jeder Gewerbetreibende Kaufmann, es sei denn, dass sein
Unternehmen einen nach Art und Umfang in kaufmannischer Weise eingerichteten
Geschéftsbetrieb nicht erfordert. Der Handelsvertreter ist also grundsatzlich Kaufmann und
muss die handelsrechtlichen Vorschriften beachten, wenn sein Geschéft nicht einen so
geringen Umfang hat, dass es kaufmannische Einrichtungen, insbesondere eine
kaufméannische Buchfihrung, nicht erfordert. Anhaltspunkte sind: Vielfalt der
Produktpalette, Umfang der Geschaftsbeziehungen, Umsatz, Zahl der Beschaftigten,
Inanspruchnahme von Kredit . Wer kein Kaufmann ist, kann sich dennoch in das

Handelsregister eintragen lassen. Er steht dann einem Kaufmann gleich.
4. Pflichten als Handelsvertreter

Vermittlungs- und Abschlusspflicht (§ 86 Abs. 1, 1. Hs. HGB)
Der Handelsvertreter muss sich standig um die Vermittlung oder den Abschluss

vonGeschéaften bemuhen.

Interessenwahrnehmungspflicht (8§ 86 Abs. 1, 2. Hs. HGB)
Er muss immer das Interesse des vertretenen Unternehmens wahrnehmen, also zum

Beispiel auch die Kundenbetreuung nach Abschluss des Geschéfts.

Berichtspflicht (§ 86 Abs. 2 HGB)
Er muss seine Geschéftsvermittlung und -abschlisse sowie etwaige Vertragsverletzungen

unverziglich dem vertretenden Unternehmen mitteilen.

Verschwiegenheitspflicht (§ 90 HGB)

Er darf keine Betriebsgeheimnisse nach Beendigung des Vertragsverhéltnisses verwerten.
Wettbewerbsverbot/ Konkurrenzverbot Der Handelsvertreter darf nicht im Geschéaftszweig
des vertretenen Unternehmens flr eine Konkurrenzfirma tatig sein, auch wenn dies
vertraglich nicht ausdricklich geregelt ist. Dies gilt auch fur Mehrfirmenvertreter. Produkte
von Konkurrenzfirmen diirfen nur vertrieben werden, wenn sie nicht im Wettbewerb mit
dem Produkten der bereits von vertretenen Firmen stehen. Ausnahmen sind nur zulassig,
wenn sie ausdricklich im Vertrag mit beiden betroffenen Unternehmen vereinbart werden.

Aufbewahrungs- und Herausgabepflichten

Weitere Pflichten kénnen vertraglich vereinbart werden, zum Beispiel die Pflicht zur

Lagerhaltung oder zum Kundendienst.

5. Die Pflichten des vertretenden Unternehmens
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Provisionszahlungspflicht (8 87 Abs. 1 HGB)
Das Unternehmen muss fur jedes abgeschlossene, vermittelte Geschéft eine Provision

zahlen.

Uberlassungspflicht (§ 86 a Abs. 1 HGB)
Es muss alle zur Austbung der Handelsvertretertatigkeit erforderlichen Unterlagen

Uberlassen.

Informationspflicht (§ 86 a Abs. 2 HGB)
Die Annahme oder Ablehnung der vermittelten Geschafte muss ebenso unverziglich
mitgeteilt werden, wie die Anderung der Produktpalette oder im Vertriebssystem und

bevorstehende Betriebseinstellungen, -veraufl3erungen oder Fusionen.

Allgemeine Unterstitzungs- und Treuepflicht
Dem Unternehmen ist es zum Beispiel verboten, in unmittelbare Konkurrenz zum eigenen
Handelsvertreter zu treten. Davon nicht betroffen ist der mdgliche Direktvertrieb durch das

Unternehmen.

6. Provision und Ausgleichsanspruch

Die Ubliche Vergitung des Handelsvertreters ist die Provision. Sie ist eine Erfolgs- und
keine Leistungsvergitung. Sie ist erst dann verdient, wenn das vertretene Unternehmen
das vermittelte Geschéaft ausgefiihrt hat. Provision entsteht grundsatzlich nur aus
Geschaften, die auf Aktivititen des Handelsvertreters zuriickzufiihren sind. Hierunter fallen
auch Nachbestellungen der Kunden, die fir das Unternehmen geworben wurden. Es muss
sich allerdings um Geschafte der gleichen Art handeln. Eine Besonderheit gilt flir den
Bezirksvertreter (siehe oben). Die Provisionshéhe wird vertraglich vereinbart. Die
Provisionshéhe ist je nach Branche und vertretenem Produkt sehr unterschiedlich. Nach
Beendigung des Handelsvertreterverhaltnisses hat der Handelsvertreter einen

Ausgleichsanspruch.

7. Gewerbeanmeldung, Rentenversicherung
Das Gewerbe als Handelsvertreter ist beim zustindigen Rechts- und Ordnungsamt

anzumelden.

8. Der Handelsvertretervertrag

Grundsatzlich bendtigt der Vertrag zwischen Handelsvertreter und dem vertretenden
Unternehmen keine besondere Form. Jeder Vertragspartner kann aber verlangen, dass
der Inhalt des Vertrags schriftlich festgelegt wird. Die Schriftform ist in jedem Fall dringend

anzuraten.
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Weitere Informationen im Internet:
Wirtschaftsverband fur Handelsvermittiung und Vertrieb Westfalen-Mitte (CDH) e. V.
Kamener Str. 60, 59425 Unna, Telefon 0 23 03/ 62 22 3; Internet: www.cdhbw.de oder

www.cdh-markt.de.



