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Direktvertrieb lhre Chance zur Selbsténdigkeit

Der Direktvertrieb als traditioneller Absatzweg hat sich lingst als eigenstindiges Han-
delsform ausgeprégt und in den letzten Jahren in vielen neuen Geschiftsfeldern
durchgesetzt. Deshalb wird ihm auch eine erfolgreiche Zukunft bescheinigt.

Was ist Direktvertrieb ?

Direktvertrieb ist der personliche Verkauf von Waren und Dienstleistungen an den Verbraucher
in der Wohnung oder am Arbeitsplatz, in wohnungsnaher oder wohnungsahnlicher Umgebung.

Kennzeichnend fur den Direktvertrieb ist immer der direkte, persénliche Kontakt zwischen An-
bieter und Kunde, der einen beiderseitigen Informationsaustausch erméglicht und mit einer in-
tensiven Beratung des Kunden verbunden ist.'

Der Direktvertrieb als alternative Absatzform zum stationdren Handel nimmt weiter zu. Zu die-
sem Ergebnis kommt die Ruhr-Universitdt Bochum in einer Studie. Allein die Verkaufserlése aus
Konsumgutern stiegen im Direktvertrieb innerhalb der vergangenen zehn Jahre von 13 Milliar-
den auf heute knapp 20 Milliarden Euro. So findet nach der Untersuchung der Ruhr-Universitat
Bochum bereits jedes vierte elektrische Haushaltgerét, jedes zehnte Auto und jedes zehnte Kos-
metikprodukt Uber den Direktvertrieb seinen Kunden.?

Erscheinungsformen des Direktvertriebs

Sammelbesteller-System

Ein Versandhauskunde bestellt fur Freunde, Bekannte etc. mit und erreicht durch das héhere
Auftragsvolumen einen eigenen Zusatzverdienst.

Der klassische Vertreterverkauf

Ein AuBendienstmitarbeiter besucht den potentiellen Kunden in der Wohnung oder am Arbeits-
platz und bietet ihm dort im Rahmen eines Beratungsgesprachs bestimmte Wa-
ren/Dienstleistungen an.

Die Heimdienste

Hierbei wird der Kunde in seiner Wohnung aufgesucht und in regelmaBigem Turnus mit kurzle-
bigen Konsumgutern beliefert. Besonders verbreitet sind Tiefkhlheimdienste.

Heimvorfihrungen

Mehrere potentielle Kunden werden gemeinsam in der Wohnung eines der Teilnehmer beraten.
Die vorgestellten Konsumguter oder Dienstleistungen werden wahrend der Veranstaltung oder
erst zu einem spateren Zeitpunkt verkauft. Der Kunde hat die Moglichkeit, die Angebote in der
Gemeinschaft mehrerer Interessenten zu diskutieren. Vor allem im Bereich hochwertiger Haus-
haltwaren hat dieses System Verbreitung gefunden.

Mobile Verkaufsstellen

Darunter sind Verkaufswagen zu verstehen, die vor allem die ortsgebundenen Verbraucher in
Gebieten mit dinnem Ladennetz mit Lebensmitteln und anderen Artikeln des taglichen Bedarfs
versorgen. Die Verkaufswagen werden nach einem festgelegten Fahrplan, jedoch an wechseln-
den wohnortnahen Halteplatzen tatig.

' Definition des Bundesverbandes des Direktvertriebs Deutschland e. V.
* Wirtschaftswoche 07.01.199¢
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Eine der Formen des Direktvertriebs ist das Network Marketing

Beim Network Marketing wird das Warengeschéft mit der Gewinnung von weiteren Vertriebs-
mitarbeitern durch einen bereits tatigen Verkaufer verbunden, wodurch hierarchische Vertriebs-
systeme entstehen. Die Vergltung der Vertriebspartner der Vorstufen sind von der Verkaufsta-
tigkeit der Vertriebler der nachgelagerten Stufen abhéngig. Das Einkommen der Handler hangt
ausschlieBlich vom Weiterverkauf der Waren und nicht von der Anwerbung von Abnehmern im
Sinne eines Kopfgeldes ab.’

In Deutschland existieren bereits einige gut florierende Unternehmen aus dem Network Marke-
ting Bereich. Diese neue Vertriebsform steckt jedoch mit einem Marktanteil von unter 5 %, ge-
messen am gesamten Direktvertrieb, noch in den Kinderschuhen. In den USA und einigen asiati-
schen Landern sind bereits Marktanteile von 12 - 20 % durchaus Ublich.

Je nach Konzept bieten die einzelnen Unternehmen ihren Partnern recht unterschiedliche Pro-

dukte und Konditionen.

Was sind illegale Schneeball- bzw. Pyramidensysteme ?

Wer schnelles Geld ohne Einsatz verspricht, ist jedoch mit gréBter Vorsicht zu genieBen. Die
kaufmannischen Grundregeln gelten auch in dieser Branche.

Pyramiden- bzw. Schneeballsysteme beschreiben Mechanismen, bei denen sich die Veranstalter
durch die finanziellen Investitionen immer neuer Mitglieder bereichern. Die Begriffe ,Pyramide”
und ,Schneeball” bezeichnen die zwei Seiten derselben Medaille: der Begriff , Pyramide” steht
fur ein System, das sich an der Basis standig vergroBert 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 ausschlieBlich darauf gerichtet, sich selbst zu multiplizieren und daraus Ge-
winn zu erzielen; sie sind nicht darauf angelegt, ein Verkaufssystem zu entwickeln und aus dem
Absatz von Produkten an Kunden auBerhalb des Systems Gewinn zu machen.

Pyramiden- und Schneeballsysteme sind nach § 6¢c Gesetz gegen unlauteren Wettbewerb (UWG)
— progressive Kundenwerbung - illegale Geflge.

Woran erkennen Sie illegale Schneeball- bzw. Pyramidensysteme?

Im Vordergrund stehen das Anwerben neuer Berater bzw. Rekrutierungspramien, so dass der
eigentliche Verkauf zur Nebensache wird.

Zweitens wird der Verkaufserlds eines Vertragshandlers beim Pyramiden- oder Schneeballsystem
direkt um die Umsatzprovisionen fur den Sponsor auf der nachsthéheren Stufe gekirzt.

Drittens werden die Produkte von der nichsthéheren Stufe bezogen, das heiBt, Waren werden
zu steigenden Preisen weitergegeben.

AuBerdem existieren Vertragsstrafen, Mindestabnahmemengen und teure Kurspakete.

- Prof. Dr. Michael Zacharias , Universitat Worms; Direktvertrieb: Wachstumschancen im Konsumguter- und
Dienstleistungsmarketing, Seite &
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Status des AuBendienstlers, Férderung durch Arbeitsimter

Im Direktvertrieb tatige AuBendienstler, gleichgiiltig ob haupt- oder nebenberuflich, arbeiten in
der Regel als selbsténdige Handelsvertreter, Franchisenehmer, Kommissionare, Eigenhandler
oder als andere selbstandige Geschéftspartner eines Unternehmens.

Der Begriff der Selbstandigkeit ist dabei als Gegensatz zur Beschaftigung als Arbeitnehmer, also
zur abhéngigen Beschaftigung zu verstehen.

Wesentliches Kriterium der Selbstandigkeit ist der Grad der personlichen Unabhangigkeit vom
Auftraggeber.

Daran hat auch das ,Gesetz zur Forderung der Selbstandigkeit” vom 1.1.1999, das im Bereich
des Sozialversicherungsrechts Kriterien zur genaueren Abgrenzung zwischen abhdngiger Be-
schaftigung und selbstandiger Tatigkeit eingefuhrt hat, nichts geandert. Denn es halt im Grund-
satz an der vor seinem Inkrafttreten bestehenden Abgrenzung zwischen beiden Tatigkeitsfor-
men fest.

Wer den Sprung aus der Arbeitslosigkeit in die Existenzgriindung als Berater/in oder Vertriebs-
partner/in im Direktvertrieb macht, also durch die Aufnahme dieser selbstindigen Tatigkeit die
Arbeitslosigkeit beenden will, wird dafir in der Regel vom Arbeitsamt durch ein sog. Uberbrii-
ckungsgeld unterstltzt. Es wird zur Sicherung des Lebensunterhalts und zur sozialen Absiche-
rung in der Zeit nach der Existenzgriindung gezahilt.

Ein paar Grundregeln sind zu beachten. Uberbriickungsgeld kann gezahlt werden, wenn Sie bis
zur Aufnahme lhrer neuen Tétigkeit als Berater/in Arbeitslosengeld oder Arbeitslosenhilfe bezo-
gen haben bzw. Anspruch besteht und eine Stellungnahme einer fachkundigen Stelle dariber
vorliegt, dass diese neue Tétigkeit ihren Lebensunterhalt sichern kann.

Liegen diese Voraussetzungen vor, so wird das Uberbriickungsgeld im Regelfall fiir die Dauer
von sechs Monaten in Hohe des zuletzt bezogenen Arbeitslosengeldes oder Arbeitslosenhilfe
gezahlt. Das Uberbriickungsgeld umfasst auch die auf Arbeitslosengeld oder Arbeitslosenhilfe
allgemein entfallenden Sozialversicherungsbeitrage.

Informationen Uber weitere Einzelheiten erfragen Sie bitte bei lhrem Arbeitsamt.

Wer Arbeitslosengeld oder Arbeitslosenhilfe bezieht und eine selbstandige Tatigkeit nur neben-
beruflich austiben will, hat auf folgendes zu achten:

- Jede Nebenbeschaftigung ist dem Arbeitsamt unverzuglich zu melden. Das gilt auch fur
die nebenberufliche selbstandige Tatigkeit im Direktvertrieb.

- Arbeitslosengeld oder Arbeitslosenhilfe gehen nicht verloren, wenn weniger als 15 Stun-
den wochentlich dazuverdient wird. Etwas von den - neuen - Einnahmen muss man sich
aber schon auf die Zahlungen des Arbeitsamtes anrechnen lassen.

Und das geht so:

- Zundchst muss die Hohe des Nebeneinkommens festgestellt werden. Als Selbstandige/r
hat man wesentlich mehr steuerliche Abzugsméglichkeiten als ein Arbeitnehmer. Diese
Kosten kann man als sog. Betriebsausgaben vom Nebeneinkommen absetzen. Hier ist es
ratsam, das Finanzamt oder einen Steuerberater zu fragen.

Erst der auf diese Weise ermittelte Gewinn aus der selbstdndigen Nebentatigkeit wird bei
der Anrechnung auf das Arbeitslosengeld oder die Arbeitslosenhilfe zugrunde gelegt.
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- 20 % des Arbeitslosengeldes bzw. der Arbeitslosenhilfe bleibt als Freibetrag auBerhalb
jeder Anrechnung, mindestens aber 165 Euro . Der verbleibende Betrag wird auf das Ar-
beitslosengeld fur den Kalendermonat, in dem die selbstandige Tatigkeit ausgetbt wird,

angerechnet.

Vorteile zur traditionellen Selbstandigkeit im Handel

Traditionelle Selbstandigkeit

Direktvertrieb

= Hohe Investitionskosten

* Hohe Lagerkosten

s Fixkosten (Miete, Strom, Perso-
nal)

Geringes Startkapital

keine Lagerkosten

geringe Fixkosten

als nebenberufliche Tatigkeit méglich
keine begrenzten Offnungszeiten

Welche Voraussetzungen sollten Sie mitbringen?

Besondere Berufsausbildungen sind in der Regel nicht notwendig. Kaufmannische Grundkennt-
nisse sind hilfreich, aber nicht zwingend erforderlich. Produktschulungen werden in der Regel
vom jeweiligen Vertriebspartner angeboten. Die persénlichen Eigenschaften, die man fir eine
erfolgreiche Tatigkeit im Direktvertrieb mitbringen sollte, lassen sich am besten stichwortartig

wie folgt zusammenfassen:

- Spafl am ,,Umgang mit Menschen”

- Kommunikationsfreudigkeit
- Bereitschaft zum Lernen

- Risikobereitschaft (Unbekanntes kennen lernen)

- Flexibilitat (Arbeitszeiten / Kunden)
- Positive Einstellung zur Tatigkeit

- Unternehmerisches Denken

- Zielorientierung

- Belastbarkeit (physisch und psychisch)

- Zuverlassigkeit
- Teamfahigkeit

Wo erhalten Sie Beratung?

Ansprechpartner sind:

» Bundesverband Direktvertrieb Deutschland e.V.

Bundesallee 221
10719 Berlin
Telefon: 030 2363 5680

E-Mail: info@bundesverband-direktvertrieb.de

Industrie- und Handelskammer zu Leipzig
Geschaftsbereich Handel, Dienstleistungen, Verkehr
Frau Eva Albrecht

Goerdelerring 5

04109 Leipzig

Telefon: 0341 1267-1307

E-Mail: albrecht@Ieipzig.ihk.de
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IHK-Leistungen fiir den Vertriebspartner im Direktvertrieb

Die Industrie- und Handelskammer ist eine — vom Gesetzgeber legitimierte — Selbstverwaltungs-
einrichtung aller Gewerbetreibenden der Region, soweit diese nicht dem Handwerk angehoren.
Sie hat als Kérperschaft des 6ffentlichen Rechts den Auftrag,

- die gewerbliche Wirtschaft ihres Kammerbezirks Uber Wirtschaftszweige, Branchen und
Einzelbelange hinweg zu fordern,

- das Gesamtinteresse aller ihr zugehérigen Unternehmen gegentiber Bund, Land, Gemeinden
und anderen 6ffentlichen Institutionen zu vertreten,

- die Behorden in Angelegenheiten der Wirtschaft zu beraten und den lauteren Wettbewerb
sichern zu helfen.

Oberstes Organ der Kammer ist die von den Unternehmen des Kammerbezirks unmittelbar ge-
wadhlte Vollversammlung. Ehrenamtlicher Reprasentant der IHK ist der von der Vollversammlung
gewadhlte Prasident. Die Kammerverwaltung steht unter der Leitung des Hauptgeschaftsfihrers.
Prasident und Hauptgeschaftsfihrer vertreten die Kammer gemeinsam nach auB3en.

Neben der groBen Zahl gesetzlicher Aufgaben hélt die Industrie- und Handelskammer vielfaltige
Dienstleistungen bereit. Dies geschieht in der Selbstverwaltung der Wirtschaft schnell, unbiro-
kratisch und kostenglinstig. Die gesetzlichen Aufgaben reichen von der Berufsausbildung, der
Bestellung von Sachverstandigen und der Ausstellung von AuBenwirtschaftspapieren bis hin zur
Durchfihrung von Sach- und Fachkundeprifungen. Zu den Dienstleistungen fir die Unterneh-
men zahlen beispielsweise die Beratung in Fragen der Aus- und Weiterbildung, des Umwelt-
schutzes, der Existenzgrindung, des Exports sowie des Wettbewerbs- und Firmenrechts.

Existenzgriindung und -sicherung
Existenzgrindende Vertriebspartner im Direktvertrieb erhalten eine fundierte Unterstiitzung.
Das IHK-Service-Paket umfasst:

- Begutachtung von Férderantragen - Existenzgrindungsberatung
- Beratungsgesprache - Informationsmaterial

Ansprechpartnerin: Eva Albrecht, Telefon: 0341 1267-1307

Betriebswirtschaftliche Hilfestellung

Auf der Héhe der Entwicklung zu sein, ist eine wichtige Voraussetzung fur den, der sich in wan-
delnden Markten behaupten will. Den betriebswirtschaftlichen Rahmenbedingungen misst die
IHK daher einen hohen Stellenwert bei. Sie bietet Unternehmen des Direktvertriebes zu folgen-
den Schwerpunkten Beratung an:

- Regionale Kaufkraftzahlen

- Betriebswirtschaftliche Vergleichszahlen
- Einkaufskooperationen

- Markttendenzen

- Fachmessen

- Geschéaftsadressen

- Qualitatsmanagement

- CE-Kennzeichnung

Ansprechpartnerin: Eva Albrecht, Telefon: 0341 1267-1307
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Wettbewerbsrecht

Eine entscheidende Voraussetzung fir das Funktionieren der Marktwirtschaft ist die Einhaltung
der Spielregeln des lauteren Wettbewerbs. Die IHK mahnt wettbewerbswidriges Verhalten ab
und berét Firmen im Wettbewerbsrecht.

Die Wettbewerbsarbeit umfasst insbesondere:

- Information und Beratung zum Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb (UWG) sowie

Kartellrecht
- Informationsveranstaltungen und -material zum Wettbewerbsrecht
- Behandlung von Beschwerden und notfalls Abmahnung wettbewerbswidrigen Verhaltens
- Einigungsstelle zur Beilegung von Wettbewerbsstreitigkeiten

Ansprechpartnerin: Hannelore Sandig, Telefon: 0341 1267-1311

Rechtsfragen

Das Handelsvertreterrecht, zutreffend fir die Unternehmen des Direktvertriebes, ist ein umfang-
reiches Arbeitsgebiet der Industrie- und Handelskammer. Die IHK stellt Mustervertrage und Bro-
schiren zur Verflgung.

Ansprechpartnerin: Eva Albrecht, Telefon: 0341 1267-1307

Statistik

Statistische Kennziffern besitzen groBe Bedeutung - so fur die Beurteilung eines Standortes, die
Einordnung des eigenen Unternehmens oder die Anwendung von Wertsicherungsklauseln in
Gewerberaummietvertrdgen. Die IHK stellt Unternehmern eine Vielzahl ausgewahlter statisti-
scher Kennziffern zur Verfigung.

Ansprechpartner: Eva Albrecht, Telefon: 0341 1267-1307
René Schumann (allgemeine statistische Angaben, Konjunkturlage),
Telefon: 0341 1267-1254

> Dieses Merkblatt entstand mit Unterstiitzung der Mitglieder des Gesprachskreises Direktver-
trieb der Industrie- und Handelskammer zu Leipzig und dem Bundesverband Direktvertrieb
Deutschland e.V., GF Herr Bohle
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