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44. Jahrestagung des CDH-Fachverbandes Bauwesen

Entscheidungskriterien zu
,Reisender oder Untervertreter”

M Nach dem GruBwort des Vor-
sitzenden des Bezirksverbandes
Mitteldeutschland und gleichzei-
tig stellvertretenden Vorsitzen-
den des Landesverbandes Nord-
ost, Richard Zips, beleuchtete der
Vorsitzende des Fachverbandes,
Heinz Mark, die allgemeine Lage
der Bauwirtschaft. Angesichts der
aktuellen Finanz- und der sich
abzeichnenden  Konjunkturkri-
se kénne niemand voraussagen,
wie sich die Lage tatsachlich ent-
wickeln werde. Noch im Friihjahr
2008 habe z.B. das ifo-Institut
prognostiziert, dass die Baunach-
frage im Verlauf der nachsten 10
Jahre um durchschnittlich 0,7%
proJahrzulegen wiirde. Diese, wie
auch einige andere optimistische
Prognosen wéren jedoch vor der
Finanzkrise veroffentlicht worden,
und wiirden nun wahrscheinlich
Stiick fiir Stiick revidiert. Das, was
fiir den Vertrieb nach wie vor der
Erfolgsfaktor bleibe, sei der per-
sénliche Kontakt des Handelsver-
treterszum Kunden. Um in Krisen-
zeiten bestehen zu kénnen, sei es
ferner weiterhin wichtig, Produkte
zuvertreiben, die Alleinstellungs-
merkmal hatten und erklarungs-
bediirftig seien.

Seminar
,Personalmanagement*
Im Seminarteil widmete sich der
Hauptgeschaftsfiihrer der CDH,
Dipl.-Kfm. Dr. Andreas Paffhau-
sen, den betriebswirtschaftlichen
Aspekten einer personellen Ex-
pansion in der Handelsvermitt-
lung. Dabei ging Dr. Paffhausen
auf die Bedeutung des Aulen-
dienstes — und insbesondere auf
dessen AuBenwirkung im Ver-
héltnis zu den Herstellern und
den Kunden - ein, und zeigte die
Entscheidungskriterien auf, die
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Die diesjahrige Jahrestagung des CDH-Fach-
verbandes Bauwesen, die am 31. Oktober und
1. November 2008 in Dresden im Hotel Elb-
florenz durchgefiihrt wurde, war mit nahezu
60 Teilnehmern eine der besucherstarksten der
letzten Jahre. Im Mittelpunkt der Veranstaltung
stand das Seminar ,,Personalmanagement
in der Handelsvermittlung*.

durchdacht werden miissen, be-
vor eine personelle Aufstockung
in der Handelsvermittlung vor-
genommen wird. Er erlduterte,
welche Argumente dafiir oder
dagegen sprachen, die Handels-
vermittlung durch einen selb-
standigen Untervertreter oder al-
ternativ durch einen angestellten
Reisenden zu verstarken.

Auch die unterschiedlichen Ko-
stenstrukturen der beiden Ver-
triebskrafte — Fixkosten bei an-
gestellten Reisenden und vari-
able, vom Umsatz abhangige
Kosten beim Einsatz von Unter-
vertretern — wurden behandelt.
Die méglichen individuellen Ko-
sten setzte er dabei in einen Ge-
samtzusammenhang mit dem
entsprechenden Branchendurch-
schnitt, wie er sich aus der aktu-
ellen Erhebung, der CDH-Statistik
2008, ergibt. Auch auf die Unter-
schiede bei der Entlohnung von
Reisenden und der Vergiitung

von Handelsvertretungen ging
Dr. Paffhausen ein, so dass fir die
Teilnehmer der Entscheidungs-
prozeB nachvollziehbar wurde,
ab welchem Zeitpunkt die Han-
delsvertretung personell aufge-
stockt werden sollte und welche
Vertriebshilfe unter welchen Um-
standen die bessere Wahl ist.

Im anschlieBenden Vortrag be-
schaftigte sich Rechtsanwalt Eck-
hard Dépfer, Geschéftsfiihrer in
der CDH, mit den rechtlichen As-
pekten der personellen Expansi-
oninderHandelsvermittlung. Da-
bei ging erzunachst auf die recht-
lichen Unterschiede zwischen Un-
tervertretern und Reisenden ein.
Danach erlauterte er, welche Hiir-
denein Unternehmer zu iiberwin-
den hat, der erstmals Arbeitneh-
mer einstellt.

Beleuchtet wurde ferner die recht-
sichere und damit diskriminie-
rungsfreie Stellenanzeige. Der Re-
ferent ging sodann auf die MaB-

nahmen zur Vorbereitung einer
Einstellung ein, wobei erauch auf
mégliche finanzielle Férderungen
seitens der Arbeitsagentur bei
EingliederungsmaBnahmen von
Arbeitslosen hinwies. Schlief3-
lich erérterte er die Melde- und
Abfiihrungspflichten von Sozial-
versicherungsbeitrdgen. Breiten
Raum nahmen schlieBlich seine
Ausfiihrungen zur Gestaltung
und Beendigung von Arbeitsver-
trédgen und Vertrdgen mit Unter-
vertretern ein.

Bundesfachabteilung
Holzmakler

Den Teilnehmern der CDH-Fach-
abteilung Holzmakler wurde
ein holzspezifisches Spezialpro-
gramm geboten — ndmlich eine
Fiihrung durch den Forstbota-
nischen Garten Tharandt bei
Dresden. Der Botanische Gar-
ten gehort zur Fakultat fiir Forst-,
Geo- und Hydrowissenschaft der
TU Dresden und gilt als das éalte-
ste Arboretum der Welt. Auf der
naturnahen Anlage von insge-
samt 35,4 ha ist eine der groB-
ten Sammlungen in Europa ver-
schiedener Geholze anzutreffen.
Der Kustos des Botanischen Gar-
tens, Dr. Ulrich Pietzarka, fiihrte
die Gruppe personlich durch den
Garten. Von allen Teilnehmern
wurde die forstbotanische Anla-
ge als auBergewohnlich und die
Fiihrung von Dr. Pietzarka als ein
Highlight bewertet.

Branchengesprache
In den getrennten Sitzungen der
Bundesfachabteilungen Baube-
darf und Haustechnik wurde sich
mit der wirtschaftlichen Situation
der beiden Branchen beschéftigt.
Die Zusammenkunft innerhalb
der Fachgruppe zeigte erneut,



wie wichtig es ist, sich im Fach-
kollegenkreis auszutauschen. Die
von Praktiker zu Praktiker gege-
benen Anregungen zum Anders-
oder Bessermachen wurden als
wertvoll angesehen, um in turbu-
lenten Marktzeiten besser beste-
hen zu kénnen. Es bestatigte sich
auch diesmal, dass die Branchen-
gesprache sehr hilfreich sind, um
die eigene Position herauszufin-
den und Anhaltspunkte geben
kénnen fir die zukiinftige Positi-
onierung am Markt.

Im Anschluss an die Sitzungen
informierten die Vorsitzenden
der Fachverbande in der gemein-
samen Sitzung aller Teilnehmer
iber die Ergebnisse der Fachge-
sprache.

m Fachabteilung Baubedarf

Der Vorsitzende des Fachver-
bandes Bauwesen und der Fach-
abteilung Baubedarf, Heinz Mark,
berichtete, dass sich in den Diskus-
sionen erneut gezeigt hatte, dass
eine Vielzahl der Kollegen sich
bei ihrer AuBendiensttatigkeit
im Vertrieb unterstiitzen lassen
wiirde. Teilweise wiirden sie dabei
auf angestellte Reisende, teilwei-
se aber auch auf Untervertreter
zuriickgreifen. Die Erfahrungen
seien sehr unterschiedlich, mehr-
heitlich seien jedoch die positiven
Erfahrungen mit Untervertretern
herausgestellt worden. Auch die
Tendenz zur Vornahme von Ei-
gengeschaften habe sich verstar-
kt. Zum Teil wiirde sogar in Chi-
na eingekauft. Als ein Vorteil des
China-Geschéfts sei die Schnellig-
keit der Lieferung herausgestellt
worden.

Ein Garant fiir den Vertriebserfolg
sei nach wie vor der personliche
Kontakt zu den Entscheidungstra-
gern und den Chefs. Der Vertrieb
von Nischen- und schwer erklar-
baren Produkten biete weiterhin
Zukunft. Auch der Anteil der Han-
delsvertretungen, die Schulungen
durchfiihrten, habe sich verstar-
kt. Zum Teil wiirden die Han-
delsvermittlungen sogar Meister
schulen. Die Kontakte zu auslan-

dischen Unternehmern ndhmen
stetig zu. In der Fachgruppe sei
auch deutlich geworden, dass Kol-
legen als Produktentwickler tétig
seien und Produkte unter eigener
Marke und bzw. eigenem Namen
vertrieben.

m Fachabteilung Haustechnik
Renate Soukup, Vorsitzende der
Fachabteilung Haustechnik, be-
richtete, dass in dem von ihr ge-
leiteten Branchentreff die Anre-
gungen und Hinweise aus den
beiden Vortragen intensiv ver-
tieft worden seien. Von den Teil-
nehmern sei zu hdren gewesen,
dass der Vortragsteil viele neue
Erkenntnisse gebracht habe und
zukiinftige Expansionsentschei-
dungen erleichtern wiirde. Die
Branchenmarktlage sei vor dem
Hintergrund einer sich abzeich-
nenden Rezession mehrheitlich
nicht als einfach angesehen wor-
den.

Die Teilnehmer hatten sich in
dem Gedanken- und Erfahrungs-
austausch schlieBlich auch mit
verschiedenen rechtlichen Fra-
gen beschaftigt wie z.B. damit,
ob in Handelsvertretervertragen
Rechts- und Gerichtswahlklauseln
enthalten sein sollten. Diskutiert
worden seien auch die Vorteile
und Risiken von Eigengeschaften.

Rahmenprogramm

Die diesjahrige Jahrestagung bot
den Teilnehmern nicht nur fach-
lich, sondern mit dem Besuch ei-
ner fulminanten Opernauffiih-
rung in der Semper Oper, der Be-
sichtigung der Schatz- und Juwe-
lenkammern ,August desStarken”
im Historischen Griinen Gewdlbe
und der Glasernen Manufaktur so-
wie einem Stadtrundgang unter
kundiger Fiihrung auch eine Viel-
zahl von kulturellen Highlights.

Nachste Jahrestagung
2009 in Hamburg -
Bitte vormerken!

Die 45. Jahrestagung des Fach-
verbandes Bauwesen der CDH
findet am 23. und 24. Oktober
2009 in Hamburg statt. Es ist ge-

plant, dass zu diesem Termin in
Hamburg fiinf CDH-Bundesfach-
verbdnde eine gemeinsame Vor-
tragsveranstaltung mit ausge-
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lungen anschlieBen. Neben kul-
turellen Hoéhepunkten ist auch
eine Besichtigung der Airbus-
Werke in Finkenwerder vorgese-

suchten besonderen Referenten
durchfiihren, der sich die traditi-
onellen Branchengesprache bzw.
Gesprachsrunden der Fachabtei-

hen. Der ,CDH-Branchen-Event”
wird damit besonderes Highlight
werden. H
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