BRANCHE:

INTERNATIONALE
HANDELSAGENTEN-
STUDIE FINALISIERT

DIE IUCAB (INTERNATIONALLY UNITED COMMERCIAL AGENTS AND
BROKERS) fiihrte eine Umfrage bei Handelsagenten in ausgewahlten
europaischen Landern durch. Die gewonnenen Erkenntnisse aus
Europa zeigen im Vergleich zu den Vereinigten Staaten, dass die
Handelsagenten zwar gleich und dennoch verschieden sind. Und
wie verhalt sich Osterreich im Vergleich dazu?

enn Sie Uber den Atlantik rei-
Wsen, werden Sie oft feststellen,
dass die Dinge im Ausland gleich, aber
auch anders erscheinen. Wahrend des
Lernprozesses uber das Gleiche und
Unterschiedliche aus fremden Landern
entwickelt man vielleicht ein tieferes Ver-
standnis fiir das Vertraute aus der eige-
nen Heimat. An der Untersuchung haben
Branchenteilnehmer aus Deutschland,
Frankreich, GroRbritannien, Italien, Os-
terreich sowie den USA teilgenommen.

EIN KOSTENGUNSTIGER
VERTRIEBSWEG

Auf beiden Seiten des Atlantiks sind
selbststandige Vertriebsprofis, die auf
Provisionsbasis arbeiten, eine beliebte
und kostengtinstige Moglichkeit fiir Her-

UBER DIE STUDIE

Im Herbst 2021 hat [UCAB in Zu-
sammenarbeit mit Professor Trond
Bergestuen von der University of
Wisconsin - Eau Claire, USA, eine
Umfrage bei Handelsagenten in
Europa durchgefiihrt. Das Ziel dieser
Erhebung war es, Schliisselvariablen
zu untersuchen, die die Beziehung
zwischen Handelsagenten und ihren
Auftraggebern beeinflussen und
diese erfolgreich machen. Die Stu-
die wurde entwickelt, um Vergleiche
der Ergebnisse aus Europa mit jenen
in den USA zu ermdglichen. Knapp
2.000 Handelsagenten wurden
befragt. Dies ist die erste multinatio-
nale Studie, die sich ausschlieRlich
Handelsagenten widmet.
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steller, ihre Produkte am Markt zu plat-
zieren. In Europa heif3en sie Commercial
Agents (Handelsagenten) und in Nord-
amerika Manufacturers‘ Representatives
(Vertreter der Hersteller).

WIR SIND GLEICH, ABER
VERSCHIEDEN

Sind aber Handelsagenten und ihre
nordamerikanischen Kollegen gleich?
Eine von IUCAB, dessen Mitgliedsver-
band Manufacturers’ Agents Association
aus den USA (MANA) und Professor Trond
Bergestuen von der University of Wis-
consin - Eau Claire, USA, durchgefiihrte
Studie sagt: Sie sind gleich und dennoch
verschieden. Die Untersuchung dieser
Unterschiede kann Aufschluss dariiber
geben, wie die Beziehungen zwischen
Herstellern und Handelsagenten auf bei-
den Seiten erfolgreicher sein kénnen.

DIE STUDIENERGEBNISSE IM
DETAIL

Langfristige Beziehungen

Bergestuens Untersuchungen zeigen,
dass eine Handelsagentur durchschnitt-
lich seit tiber 20 Jahren im Geschaft ist
und die meiste Zeit mit ihrem wichtigsten
Auftraggeber zusammengearbeitet hat.
Handelsagenten in Osterreich sind hin-

gegen im Schnitt seit 15 Jahren aktivam
Markt tatig und damit deutlich kiirzer als
in Deutschland (29 Jahre) und den USA
(32 Jahre). @ Siehe Grafik 1 auf Seite 6.

Organisation der Handelsagentur

Der durchschnittliche europdische Han-
delsagent beschaftigt zwei Vertriebsmit-
arbeiter und vertritt fiinf bis sechs Her-
steller. In den USA sind die Agenturen ein
wenig grolRer organisiert: Sie beschafti-
gen sechs Vertriebsmitarbeiter und ver-
treten zwolf Auftraggeber. In Osterreich
wiederum beschéftigt eine Handels-
agentur zwei angestellte Vertriebsmit-
arbeiter und betreut vier Hersteller.

Was die Marktteilnehmer voneinander
lernen kénnen? Die Europder kdnnten
dariiber nachdenken, ob durch die Zu-

IUCAB CONGRESS MIT STUDIENERGEBNISSE

Anlasslich des 70-jahrigen Bestehens der IUCAB findet am Freitag, 19. Mai ein
ganztagiger Kongress in Berlin statt. Studienautor Trond Bergestuen wird die
Ergebnisse vor Ort prasentieren. Erhalten Sie Einsicht in alle Details der Studie
und tauschen Sie sich gleich mit internationalen Branchenkollegen aus. Informa-

tionen und Anmeldung auf Seite 12.
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sammenlegung kleinerer Unternehmen
eine groRRere Handelsagentur mit hohe-
rem Einkommenspotenzial entstehen
konnte. US-Agenturen konnten uberle-
gen, ob eine Reduzierung auf eine kleine-
re GroRRe eine bessere Work-Life-Balance
bewirken kénnte. & Siehe Grafik 2 auf
Seite 6.
Lernbereitschaft, Provisionen und
Feedback

Wie nehmen Handelsagenten ihre Auf-
traggeber wahr? Kurzum: Die Europder
finden die Schulungsprogramme ihrer
Auftraggeber tendenziell weniger niitz-
lich und erhalten seltener Lob fiir einen
gut gemachten Job.

In einigen europdischen Landern sind
Handelsagenten mit ihren Provisionssat-
zen weniger zufrieden als ihre US-Pen-
dants. In anderen Landern wie GroRbri-
tannien und Irland war die Zufriedenheit
mit den Provisionen etwa gleich hoch
wie bei ihren Kollegen in den USA. Auch
hoéren Agenten von ihren Auftraggebern
meistens im Fall von Fehlern, insbeson-
dere in GroRbritannien und in Osterreich
im Gegensatz zu Italien.
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Das Mitteilen dieser Ergebnisse an die Auf-
traggeber, die auf europdische Vertriebs-
profis zurlickgreifen, konnte Verbesse-
rungen bei den Schulungen bewirken
sowie mehr Anerkennung fiir die Leistun-
gen bringen. Moglicherweise konnte dies
auch ein Umdenken bewirken, die Pro-
visionssatze in Landern anzuheben, die
unter dem Durchschnitt liegen.

Beziehungen sind von Bedeutung

Handelsagenten in Europa geben ihren
Auftraggebern schlechtere Bewertungen
fur Fairness, Vertrauen und Unterstit-
zung in der Beziehung zwischen ihnen
und ihren Auftraggebern als US-ameri-
kanische Branchenkollegen. Sie haben
weniger freundschaftlich-personliche Be-
ziehungen zu Auftraggebern und stimmen
mit geringerer Wahrscheinlichkeit als ihre
US-Kollegen folgenden Aussagen zu:

« Der Auftraggeber interessiert sich per-
sonlich fiir mich.

« Ich werde vom Auftraggeber fair behan-
delt.

« Der Auftraggeber ist zuganglich.

«Ich habe volles Vertrauen, dass mein
Auftraggeber mich fair behandeln wird.

Personliche Beziehungen zwischen Han-
delsagenten und ihren Auftraggebern
sind in ganz Europa unterschiedlich, wo-
bei Hersteller in GroRbritannien, Irland,
Osterreich und Deutschland einen bes-
seren personlichen Zugang zu ihren Han-
delsagenten haben als in Italien.

Besser zusammen

US-amerikanische Vertreter finden, dass
personliche Beziehungen zu Auftrag-
gebern wichtiger sein konnen als Provi-
sionssatze. Ein herausragender Unter-
schied zwischen Europa und den USA
besteht darin, dass europadische Herstel-
ler viel eher Handelsagenten umgehen
und ausgewdhlte Gebiete durch eigene
Vertriebsmitarbeiter bedienen, um die
Zahlung von Provisionen zu vermeiden.

Vorsicht bei Bestandskunden
Europdische Handelsagenten berichte-
ten, dass 71 Prozent ihrer groRten Auf-
traggeber einige Gebiete mit eigenen Ver-
triebsmitarbeitern anstelle mit Agenten
bedienen. Osterreichweit haben 81 Pro-
zent der wichtigsten Auftraggeber eigene
Salesteams. Nur 45 Prozent der US-Kolle-
gen erheben denselben Vorwurf.
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BRANCHENERFAHRUNG IN JAHREN
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Einbeziehen versus Ausgrenzen

Gebiete, die von eigenen Vertriebsmitarbei-
tern des Herstellers betreut werden, haben
nachweislich einen grof3en negativen Ein-
fluss auf die Beziehung zwischen Herstellern
und Handelsagenten. Dieser Effekt konnte
einer der Griinde dafiir sein, dass Agenten
ihren Auftraggebern kritischer gegentiber-
stehen und weniger starke personliche Be-
ziehungen zu diesen Unternehmen haben
als Agenten aus den USA. Diese Praxis ist in
Europa nicht einheitlich: Am schlimmsten ist
diesin Italien und Frankreich, am geringsten
in Osterreich und Deutschland ausgepragt.

Vor diesem Hintergrund sollten Herstel-
ler moglicherweise lber das Ausgrenzen
von Agenten aus bestimmten Gebieten
nachdenken und ihre Verkaufsspolitik tiber-
denken.

Vermittelter Warenwert

Auch wenn europdische Handelsagenten
mit ihrer Beziehung zum wichtigsten Auf-
traggeber weniger zufrieden sind, lassen sie
diesem mehr Vertriebsressourcen zuteil wer-
den als ihre Kollegen in den USA. Der hohere
Einsatz ist nicht unerwartet, da europdische
Agenten im Durchschnitt nur halb so viele
Auftraggeber haben wie Vertreter von US-
Herstellern. Da US-Agenten im Durchschnitt
sechs und europdische Handelsagenturen
zwei Vertriebsmitarbeiter beschaftigen, ist
der Gesamtumsatz pro Agentur in den USA
klarerweise viel hoher. Eine aussagekrafti-
gere Zahl ist der Umsatz pro Handelsagent
bzw. Vertriebsmitarbeiter, der 850.000 Euro
in Europa und 1,1 Millionen Euro in den
USA betragt. Innerhalb Europas reicht diese
Bandbreite von knapp 700.000 Euro in Ita-
lien bis zu durchschnittlich 1.050.000 Euro in
Osterreich. & Siehe Grafik 3.

Amerika zufriedener als Europa
Zusammenfassend kann gesagt werden, dass
Vertreter in den USA die Gesamtbeziehung
zu ihrem wichtigsten Auftraggeber positiver
wahrnehmen. Innerhalb Europas gibt es Un-
terschiede, wobei Italien und Frankreich die
niedrigste Zufriedenheit haben und Oster-
reich und Deutschland die hochste. & Siehe
Grafik 4.

FAZIT

Viele Parameter wirken sich auf die Bezie-
hung zwischen Handelsagenten und ihren
Auftraggebern aus. Verbesserungen einzelner
Faktoren konnten kiinftig diese Geschaftsbe-
ziehungen fiir alle beteiligten Partner deut-

lich erfolgreicher machen. :
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