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Talfahrt gestoppt — Ergebnis der Konjunkturumfrage

Die Centralvereinigung Deutscher Wirtschaftsverbande fur
Handelsvermittlung und Vertrieb (CDH), Berlin hat auch im
Herbst 2003 die nunmehr 34. Konjunkturumfrage bei Mit-
gliedsbetrieben durchgefuhrt. Die Ergebnisse der Herbst-
Konjunkturumfrage bestatigen das Ergebnis der Umfrage
im Fruhjahr 2003.

Bereits im FrUhjahr hatte sich eine leichte Verbesserung
der wirtschaftlichen Lage der Handelsvertretungen gegen-
uber dem Vorjahr angedeutet. Da die Ergebnisse der
Herbst-Konjunkturumfrage wenig von denen der Frih-
jahrsumfrage abweichen, ist davon auszugehen, dass die
Talfahrt gestoppt ist und sich die konjunkturelle Lage auf
diesem Niveau in etwa stabilisiert.

Die Anzahl der Befragten, die ihre Geschaftslage als sehr
gut bezeichnen, hat sich zwar — auf niedrigem Niveau -
halbiert (von 1,6 Prozent auf 0,8 Prozent), gleichzeitig ist
aber die Anzahl der Befragten mit guter Geschaftslage
von 16 Prozent auf fast 19 Prozent angestiegen. Leicht
rucklaufig sind auch die Nennungen ,schlechte Geschafts-
lage® (von 37,3 Prozent auf 34,4 Prozent). In etwa unver-
andert ist in diesem Herbst der Anteil der Handelsvertre-
tungen mit befriedigender Geschaftslage (46,0 Prozent).

Im Hinblick auf die weitere Entwicklung sind die CDH-
Mitglieder gegenwartig deutlich optimistischer als noch im
Frahjahr. Fast 20 Prozent glauben, dass sich die wirt-
schaftliche Lage kurzfristig verbessern wird. Keine grofl3en
Veranderungen erwarten 46,0 Prozent. Der Anteil der Be-
fragten, der von einer Verschlechterung der Situation aus-
geht, ist vom Fruhjahr zum Herbst deutlich zurickgegan-
gen (von 41 Prozent auf 27 Prozent).

Bei den langfristigen Perspektiven hat sich nicht allzu viel
verandert. Auch in diesem Punkt ist der Anteil der Optimis-
ten etwas angestiegen (von 33,5 Prozent auf 38,0 Pro-
zent). Gegenuber dem Fruhjahr nahezu gleich geblieben
ist der Anteil der CDH-Mitglieder, die langfristig keine Ver-
anderungen erwarten (25,0 Prozent) und die, die eine
Verschlechterung beflrchten (22,0 Prozent).
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Handelsvermittlung und elektronische Geschaftsab-
wicklung

LAnders als weitldufig angenommen beeinflusst die elekt-
ronische Geschéftsabwicklung das Berufsbild des Han-
delsvertreters nur minimal. Sie stellt kein existenzielles
Problem fiir die Handelsvermittlung dar*, entkraftet Aich-
holz das Vorurteil, dass die elektronische Geschaftsab-
wicklung zwischen vertretenen Unternehmen und Kunden
das Berufsbild des Handelsvertreters erheblich beein-
flusst, ,Die Handelsvermittlung hat es vielfach verstanden,
sich mit dem eigenen Geschéftsablauf in dieses Verfahren
zu integrieren.”

Da die elektronische Geschaftsabwicklung Uberwiegend
zwischen dem vertretenen Unternehmen und dem Kunden
stattfindet, ist sie nur eine erganzende Teilbetrachtung zu
der Tatigkeit der Handelsvertretung. ,Die Handelsvermitt-
lung kann sich schon aufgrund ihrer Position zwischen
vertretenen Unternehmen (Produktion) und gewerblichem
Abnehmer dieser Entwicklung nicht entziehen®, so Aich-
holz. Vielmehr nutzen die Handelsvertretungen ihrerseits
das Internet zu ihren Gunsten. ,Neben den herkémmli-
chen Wegen bietet das Internet eine neue und innovative
Méglichkeit, den Kunden anzusprechen und sich und sein
Sortiment zu présentieren. Daher verfligen mittlerweile
rund 75% aller Handelsvermittlungen (ber einen Internet-
auftritt.”

In einem Zeitalter der Internationalisierung der Markte, in
dem nicht mehr nur gro3e, sondern auch kleine und mittle-
re Unternehmen weltweit operieren, hangt die Wettbe-
werbsfahigkeit der Unternehmen auch von dem Faktor
LZeit® ab. Die elektronische Geschaftsabwicklung ist eine
Zeitersparnis, weil sie nicht nur die ortliche sondern auch
die zeitliche Distanz zwischen den Geschaftspartnern G-
berbrickt. ,Berticksichtig man, dass derzeit 42% aller in-
landischen Handelsvertretungen ausléndische Unterneh-
men vertreten, liegt es auf der Hand, dass sich die Han-
delsvertretungen dem E-Commerce nicht verschlieBen
kénnen. Jedoch é&ndert all das nichts an der Stéarke der
Handelsvertretung. Die ist nach wie vor ihre Marktkennt-
nis, ihre Marktdurchdringung, ihre Beratungsleistung, ihr
Potenzial zur Problemlésung und ihre Prasenz vor Ort. All
das kann das Internet nicht ersetzen®, erklart Aichholz ab-
schliel3end.
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Der Preis ist nicht immer geil!

Wie in vielen Branchen kommt auch in der Sportartikel-
branche der Druck aus vielen Richtungen. Immer oOfter
bieten Lidl, Aldi und ahnliche Discounter neben ihren Le-
bensmitteln Sportbekleidung und —artikel als sogenannte
Aktionsware an. Bestimmte Artikel sind fur eine kurze Zeit
zu einem niedrigen Preis zu erhalten. Anders als bei ei-
nem Fachgeschaft akzeptiert der Kunde hier, dass die
Ware nur solange verfugbar ist, solange der Vorrat reicht.
L,ourch dieses Verhalten schwécht der Kunde nicht nur
den Fach- bzw. Einzelhandel, sondern auch die Handels-
vertretungen®, so Aichholz, ,Denn die Handelsvertretung
berét ihrerseits den Fachhandel hinsichtlich verschiedener
Sportartikel und vermittelt an diesen die Ware des vertre-
tenen Unternehmens. Wird der Fachhandel durch den
Kunden weniger in Anspruch genommen, wirkt sich das
auf die gesamte Vertriebskette aus.”

Hinzu kommt, dass der Kunde eines Fachgeschaftes be-
muht ist, moglichst reduzierte Ware zu kaufen. Beispiels-
weise beginnen die Einzelhandler schon oft im November
damit, die Winterartikel um 30% zu reduzieren. Bis der
Abverkauf - meistens wegen des Wetters erst im Januar -
beginnt, liegen die Preise bei 50% des urspringlichen
Verkaufspreises. Dem Verkauf der reduzierter Ware steht
die Kostenkalkulation des Fachhandels gegenuber. Oft
kann nicht mehr kostendeckend gearbeitet werden und
der Fachhandel verschwindet mehr und mehr von der
Bildflache. ,Das Schicksal der Handelsvertretungen im
Sportartikelbereich ist eng an das des Fach- bzw. Einzel-
handels gekniipft. Entscheidet sich der Kunde gegen ei-
nen Kauf in einem Fachgeschéft, entscheidet er sich nicht
nur gegen die Handelsvertretung, sondern auch gegen
eine fachgerechte und persénliche Beratung®, fuhrt Aich-
holz weiter aus, ,Dartiber hinaus gibt der Kunde seine In-
dividualitat auf, wenn er markenlose Massenartikel kauft.”
Der Handel kann sich gegenuber den Discountern haupt-
sachlich durch Mode und Beratung absetzen. ,Der Kunde
unterschétzt oft die Risiken, wenn er Sportartikel bei Dis-
countern kauft. Gerade bei Sportartikeln ist es wichtig,
dass diese individuellen Bedlirfnissen entsprechen, nicht
zuletzt um Gesundheitsbeeintrachtigungen und Unfélle zu
vermeiden. Individuelle Anspriiche kénnen aber nur im
Verlauf eines Beratungsgesprdachs mit dem Fachmann
herausgearbeitet werden®, so Aichholz abschliel3end,
LAulBerdem unterschétzt der Kunde wie wichtig der Servi-
ce des Fach- und Einzelhandlers vor, wahrend und nach
dem Kauf ist. Deckungsgleich zu dem Service, den der

4




03.02.2004

EOH presseinformation
Bundesfachabteilung Sportartikel
Fachverband Mode - Sport - Accessoires
der Centralvereinigung Deutscher Wirtschaftsverbédnde
fiir Handelsvermittlung und Vertrieb (CDH)

Fach- und Einzelhandel dem Kunden bietet, ist der Servi-
ce der Handelsvertretung gegeniiber dem Fach- und Ein-
zelhandel.”

Aichholz als Vorsitzender der Bundesfachabteilung
des CDH-Fachverbandes Mode-Sport-Accessoires
bestatigt

Im Verlauf der Delegiertensitzung, die im November 2003
in Koln stattfand, wurde der neue Vorstand des CDH-
Fachverbandes Mode-Sport-Accessoires gewahlt.

Der Vorstand setzt sich aus einem Vorsitzenden und den
Vorstandsmitgliedern fur die einzelnen Bundesfachabtei-
lungen zusammen.

Die Delegierten wahlten Hans-Jorg Aichholz wieder und
bestatigten ihn somit in seinem Amt als Vorsitzenden der
Bundesfachabteilung Sportartikel.

Diese Presseinformation ist ab Dienstag, den 3. Februar
2004, herunterzuladen unter der Internet-Adresse der CDH:
www.cdh.de.
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