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Brasilien
Was tun, wenn der Vertriebspartner nichts verkauft?

Ein Vertriebspartner (Reprasentant, Agent, Distributor) wurde in Brasilien gefunden, aber
was tun, wenn er unsere Produkte nicht genligend verkauft?

Immer wieder ist von mittelstandischen Firmen zu héren, dass sie zwar einen
Vertriebspartner in Brasilien gefunden haben, dass dieser aber die eigenen Produkte
nicht den Erwartungen entsprechend verkauft.

Die Grinde dafir kdénnen vielfaltig sein. Zunachst muss man wissen, dass es in Brasilien
nicht selten vorkommt, dass eine Handelsfirma 10 - 25 Produkte vertritt, manchmal
sogar Konkurrenzprodukte. Alles was irgendwie in die Produktestruktur passt und die
gleichen Zielgruppen anspricht, wird in die Palette aufgenommen.

Meist sind Firmen, die Handelsvertretungen Gbernehmen, brasilianische Familienbetriebe.
Méglicherweise wurde urspriinglich eigens produziert, das brasilianische Produkt stellte
sich dann auf die Lange als qualitativ nicht konkurrenzféhig dar und es wurden
Handelsvertretungen ibernommen, um die eigenen Chancen zu verbessern.

Natdrlich ist der Wunschkandidat eines auslandischen Unternehmens meist ein
Vertriebspartner, der sich auf wenige 3 — 5 Produkte konzentriert und diese nachhaltig im
brasilianischen Markt vertreibt. Diese Art der Selbstbeschrankung ist gut und
funktioniert, aber sie ist in der Praxis in Brasilien selten anzutreffen.

Wer Gluck hat, findet eine grosse, schlagkraftige Handelsvertretungsfirma mit z.B.
eigenen Ingenieuren und Technikern und einem wirklich grossen und aktiven
Verkaufsteam, die in der Zielindustrie gut verankert ist. Solche Firmen strukturieren ihr
Portefeuille dann ganz klar nach einer vertikalen Produktionslinie und was schon besetzt
ist, ist schon besetzt. Wer einen solchen Partner gefunden hat, ist in der Regel auch
zufrieden.

Der in Brasilien am haufigsten anzutreffende Fall ist jedoch der der eingangs schon
erwahnten Familienbetriebe, die zu einer neuen Chance nicht unbedingt ,nein™ sagen. Ein
Vertragsabschluss mit einer solchen Firma bedeutet jedoch noch lange nicht, dass sich
der erwartete und gewlinschte Verkaufserfolg auch einstellt. So kommt es vor, dass die
in Brasilien Markeintritt suchenden auslandischen Firmen sich nach einiger Zeit
Alternativen suchen.
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