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In unserem einfihrenden Artikel

Investitionsguter beschrieben:

haben wir 4 Megatrends

(1) Elektrifizierung und alternative Antriebe

(2)  Autonomes Fahren und Maschinensteuerung

(3) loT-Integration und Telematik

(4) CO2-Reduzierung und Nachhaltigkeit

\

im Sektor der mobilen

Die skizzierten Veradnderungen bedingen unterschiedliche Auswirkungen auf die Strukturen

von Herstellern und Handlern vor allem in den Bereichen Vertrieb und Service und betreffen

sowohl herstellereigene Strukturen als auch die von privaten Handelsbetrieben bzw.

Vertragswerkstatten in einem mehrstufigen Vertriebssystem.

Dabei konnen die einzelnen Bereiche klar umrissen werden, im Folgenden konzentrieren wir uns

auf die erste Auswirkung, die Notwendigkeit vertraglicher Vereinbarungen von Herstellern mit

ihren Partn
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Abbildung 1: Auswirkungen der Megatrends auf vertragliche Vereinbarungen zwischen

Herstellern und ihren Partnern
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Vertrage zwischen Herstellern und Handlern im Investitionsguterbereich sind essenziell, um
Klarheit und Sicherheit Uber die Zusammenarbeit zu gewdhrleisten. Sie legen Lieferkonditionen,
Preise und Garantieleistungen fest und definieren die Vertriebsstrategie, einschliel3lich
Verkaufsgebieten und Zielmdrkten. Vertrdge sichern die Markenreprdasentation und regeln den
After-Sales-Support, was fur komplexe Produkte unerldsslich ist. Sie schutzen das geistige
Eigentum und stellen die Einhaltung von Compliance und rechtlichen Anforderungen sicher.
Diese vertraglichen Vereinbarungen bilden das Fundament fir eine erfolgreiche, langfristige

und auf gegenseitigem Vertrauen basierende Partnerschaft.

Allerdings decken sich diese Anforderungen oftmals nicht mit der von uns in der Praxis
vorgefundenen Realitdt. Nicht selten zeigen sich Fdlle, in denen es entweder komplett an einer
vertraglichen Regelung zwischen Herstellern und Handlern mangelt oder wichtige Punkte
wie  Ausgleichsanspriche,  Gebietsschutz,  Wettbewerbsverbote und vor allem
Abnahmeverpflichtungen und Vertriebsstruktur entweder gar nicht oder nur unzureichend

geregelt sind.

Gerade angesichts des Megatrends der MarkteinfUhrung von Fahrzeugen mit alternativen
Antriebsarten in der Nutzfahrzeugbranche beispielsweise sind vertragliche Beziehungen bzw.
Regelungen zwischen Herstellern und Handlern von groRRer Bedeutung. Denn nur so kann
gewahrleistet werden, dass Hdandler die notwendige Expertise und Infrastruktur aufbauen, um
Fahrzeuge mit alternativen Antriebsarten wie batterieelektrisch oder mit LNG effektiv zu
vermarkten und zu warten. Nur durch eine entsprechende Regelung, die durchaus auch
tempordaren Charakter im Sinne einer strategiebegleitenden Unterstiitzung haben kann, wird

sichergestellt, dass Hersteller und Handler an einem Strang ziehen.



Hier sind einige Schliisselaspekte, die konkret geregelt sein sollten:

Gebietsschutz

Es ist wichtig, klar definierte Verkaufsgebiete festzulegen, um Konkurrenz zwischen den
Hdandlern zu vermeiden und ihnen die Sicherheit zu geben, in ihre Geschdafte zu investieren und
langfristige Kundenbeziehungen im Einzugsgebiet aufbauen zu koénnen. Es sollte das
Verantwortungsgebiet des Handlers in einem Anhang so dargestellt sein, dass Postleitzahlen,

Marktpotenzial und GebietsgrolRe klar erkennbar sind.

Vertriebsstruktur

Die Vertrage sollten einerseits die Einbindung der Handler in das Vertriebsnetz des Herstellers
regeln. Andererseits sollte in Zusatzvereinbarungen klar die gegenseitige Erwartungshaltung
geregelt sein. Dies kann zum einen eine mindestens geforderte Anzahl an
Vertriebsmitarbeitern fur das jeweilige Marktpotenzial bedeuten, zum anderen auch eine
geforderte Spezialisierung auf eine Produktklasse oder Antriebsart. Diese Themen sollten in
jahrlich stattfinden Reviews gemeinsam besprochen und an die Marktgegebenheiten, sofern

erforderlich, jeweils angepasst werden.

Abnahmeregelungen

Im Sinne der Einhaltung einer durchgdngigen Vertriebsstrategie sollten die Vertrdge Raum fur
Zusatzvereinbarungen schaffen, in denen jahrliche Abnahmeverpflichtungen geregelt sind.
Diese verhelfen sowohl Herstellern als auch Hdndlern einerseits zu mehr Transparenz und
Planbarkeit als auch zur Sicherstellung der Umsetzung einer Produkt- oder Vertriebsstrategie
im Sinne eines Top-Down-Ansatzes in jede einzelne Vertriebsregion andererseits. Gerade
wenn strategische Ziele, wie bspw. die Erhdhung des Absatzes von Traktoren mit elektrischem
Antrieb oder der Verkauf von Telematik-Vertrdgen, verfolgt werden mussen, bietet sich die

verbindliche Festschreibung eines Stickzahlenziels im Referenzjahr an.



Bonus- und Zielvereinbarungen

Bonusvereinbarungen sind ein Schlisselelement in der Beziehung zwischen Herstellern und
Handlern. Sie schaffen Leistungsanreize fur den Verkauf, fordern Umsatzsteigerungen durch
gestaffelte Boni, stdrken die Partnerschaft durch gemeinsame Ziele, bieten Wettbewerbsvorteile
durch verbesserte Margen und dienen als Risikopuffer gegen wirtschaftliche Schwankungen.
Diese Vereinbarungen sind somit zentral fur die Steigerung des Umsatzes und die Festigung
von Geschdftsbeziehungen. Zielvereinbarungen sollten aus Sicht des Herstellers stets
anspruchsvoll formuliert sein, allerdings Hadndler bei Zielerreichung entsprechend
Uberproportional belohnen ohne daraus allerdings eine jahrliche Zielerreichungsroutine ableiten

zu kénnen.

Eine klare Regelung dieser Bereiche in Vertrdgen und Vereinbarungen kann nicht nur helfen,
spatere Streitigkeiten zu vermeiden, sondern hat primdr und vorrangig das Ziel eines

langfristigen und partnerschaftlichen Verhdaltnisses zwischen Herstellern und Handlern.

Empfehlung

Nehmen Sie sich Zeit fir ein Review lhrer vertraglichen Beziehungen zu Ihren Handlern und
durchleuchten diese vor dem Hintergrund Ihres immer komplexer werdenden Geschdaftsmodells.

Gerne unterstutzen wir Sie dabeil



Advyce & Company

ADVYCE & COMPANY

Advyce & Company ist mit seinen Standorten in Minchen, Mannheim, Dusseldorf und
Zurich seit 2014 Heimat fur mehr als 100 exzellente Beraterinnen und Berater. Als
Boutique-Beratung bieten wir mafRgeschneiderte, zeitgemdRe Losungen und agile
Beratungsteams, wodurch wir werthaltige Antworten auf managementrelevante
Fragestellungen liefern. Wir suchen bewusst nach pragmatischen Wegen und agieren
als wertschopfender Umsetzer mit einer klaren Ausrichtung auf digitale L6sungen und

Transformationsexpertise.

Advyce & Company wurde 2024 vom Wirtschaftsmagazin Brandeins in neun
Kategorien als ,Beste Berater” ausgezeichnet. Darunter zum siebten Mal in Folge far
die Kompetenz im Bereich Vertrieb, After Sales & CRM, aber auch fuar die

Branchenkompetenz im Maschinen- und Anlagenbau sowie in der Automobilindustrie.

Advyce & Company GmbH

X kontakt@advyce.com
\. +49 (0) 211 890 988 80
@ www.advyce.com



https://www.google.com/search?q=advyce+d%C3%BCsseldorf&rlz=1C1GCEU_deDE1095DE1095&oq=advyce+d%C3%BCsseldorf&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUqDAgAEAAYExjjAhiABDIMCAAQABgTGOMCGIAEMhIIARAuGBMYrwEYxwEYgAQYjgUyCggCEAAYExgWGB4yCggDEAAYExgWGB4yCggEEAAYgAQYogQyCggFEAAYogQYiQUyBggGEEUYPDIGCAcQRRg90gEIMjc5NGowajSoAgCwAgE&sourceid=chrome&ie=UTF-8#

