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Bewerben ist wie Verkaufen 
 
Neue Publikation des CDH-Forschungsverbandes 
------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 
Der Einsatz von Handelsvertretungen ist für viele Industriebetriebe eine 

effiziente Vertriebsstrategie. Daher kommt es täglich vor, dass von der In-

dustrie auf verschiedenen Wegen Vertretungen angeboten werden. Es ent-

scheidet sich häufig bei der Bewerbung, welcher Marktpartner den Zu-

schlag erhält. Eine neue Veröffentlichung des Forschungsverbandes der 

Centralvereinigung Deutscher Wirtschaftsverbände für Handelsvermittlung 

und Vertrieb (CDH), Berlin, gibt Auskunft darüber, was ein Handelsvertreter 

bei seinen Akquisitionsbemühungen um eine neue Vertretung beachten soll 

und was Industriebetriebe erwarten. 

 

Laut CDH-Statistik kommt in jeder vierten Handelsvertretung pro Jahr eine 

neue Vertretung hinzu. Mal wird das bestehende Vertretungssortiment er-

gänzt, mal wird der Verlust einer Vertretung kompensiert. Wie bei den 

meisten Märkten ist auch hier häufig die Nachfrage größer als das Ange-

bot, d.h. für ein Vertretungsangebot interessieren sich in der Regel mehrere 

Handelsvertretungen. Der suchende Industriebetrieb hat also den Vorteil, 

aus einem Kreis von Bewerbern den aus seiner Sicht „richtigen“ auszuwäh-

len. Daher sind auch die Ansprüche, die seitens der Industrie an die Han-

delsvertretungen gestellt werden, entsprechend hoch – durchaus mit stei-

gender Tendenz.  

 

Für den Handelsvertreter ist eine professionelle Bewerbung eine wichtige 

Voraussetzung für den Weg zu einer Zusammenarbeit. Erfolgreiches Be-

werben funktioniert wie erfolgreiches Verkaufen. Auch hier geht es darum, 

die Kundenwünsche genau zu verstehen, um dann ein möglichst passen-

des und präzises Angebot zu unterbreiten, das verspricht, die Probleme 

des Adressaten zu lösen. 
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Das praxisorientierte Handbuch gibt Hilfestellung bei der Bewerbung um 

eine Vertretung: In Form von Charts wird der Prozess der Bewerbung in 

seinen einzelnen Phasen detailliert dargestellt. Fallbeispiele, Hintergrundin-

formationen und Checklisten zu verschiedenen Themen geben dabei wich-

tige Hinweise zur erfolgreichen Gestaltung einer Bewerbung um eine neue 

Vertretung. Auch eine Musterbewerbung mit einer Unternehmenspräsenta-

tion einer Handelsvertretung ist enthalten. 
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