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Management Summary

Definition, Ziele und Hintergrund der Untersuchung

Unter Direktvertrieb wird in dieser Studie der personliche Verkauf von Waren und Dienstleistungen
an den Verbraucher in der Wohnung oder in wohnungsnaher oder wohnungsahnlicher Umgebung
verstanden. Kennzeichen ist also immer der direkte, personliche Kontakt zwischen Anbieter und
Kunde (Definition des Bundesverbands Direktvertrieb). Neben dem klassischen Vertreterkauf gibt es
weitere Erscheinungsformen des Direktvertriebs wie dem Sammelbesteller-System, Heimdiensten (z.B.
Bofrost), dem Partyverkauf (z.B. Tupper) und mobilen Verkaufswagen (Lebensmittel).

Mit der vorliegenden Studie im Auftrag des Bundesverbands Direktvertrieb Deutschland e.V. legt die
Prognos AG aktuelle Marktbetrachtungen zum Direktvertrieb in Deutschland vor, insbesondere
quantitative Marktabschatzungen und die Ergebnisse einer reprasentativen Haushaltsbefragung.

Im Rahmen der Studie wurden durchgeflhrt:

1. eine Marktanalyse zur Bestimmung von Umsatzhohe und Wachstumsaussichten des Direktver-
triebs in den 10 wichtigsten Einzelbranchen und branchenubergreifend. Basis der Untersuchung
sind Unternehmensinterviews, Angaben von Verbanden und Modellrechnungen der Prognos AG;

2. eine reprasentative telefonische Konsumentenbefragung zu Erfahrungen der Haushalte im
Direktvertrieb und mit verschiedenen Absatzkanalen, Kauferverhalten von zu Hause aus und den
zukunftigen Kaufabsichten.

Die Studie wurde im Zeitraum Januar bis April 2005 erstellt. Mit der Vorlage der wissenschaftlichen
Studie wird erstmals seit 10 Jahren aktuelles Zahlenmaterial bereitgestellt fur eine umfassende
quantitative Einschatzung des Direktvertriebsgeschehens in Deutschland.



prognos

Management Summary

Ergebnisse der Marktanalyse

Der Umsatz im Direktvertrieb steigt. Der Direktvertrieb als alternative Absatzform zum stationaren Handel
nimmt weiter zu. Der Gesamtumsatz des Direktvertriebs im Konsumguterbereich ist 2004 auf ein Rekordhoch
von 7,9 Mrd. € gestiegen. Hinzu kommt ein vermitteltes Finanzvolumen von ca. 136 Mrd. € in Bausparvertragen,
Versicherungen, Sparplanen und Fonds. Das entspricht einem Gesamtwachstum von mindestens 12% seit
1994, inkl. Finanzdienstleistungen sogar 18%. Die Mitgliedsunternehmen des Bundesverbandes Direktvertrieb
vereinen 30% der Umsatze im Direktvertriebsmarkt auf sich, was 2,4 Mrd. € entspricht.

Die Bedeutung des Direktvertriebs ist stark branchenabhangig. Der Marktanteil des Direktvertriebs an allen
Vertriebskanalen variiert nach Branchen stark. So werden ca. 60% der Versicherungen im Direktvertrieb
vermittelt, aber nur 20% der Tiefkihlumsatze erfolgen durch Direktvertrieb. Dagegen hat der Direktvertrieb bei
Textilien, die traditionell eher GUber den Einzel- und Versandhandel gekauft werden, nur eine untergeordnete
Bedeutung. Unter den analysierten Direktvertriebsbranchen finden sich sehr grolRe Segmente mit Umsatzen
oberhalb von 150 Mio. € (Tiefkuhl, Finanzdienstleistungen, Haushaltswaren, Haushaltsgerate sowie personal
care), aber auch kleine, schnell wachsende Branchen wie der Markt fur Heimtiernahrung oder Dessous-Partys
mit Umsatzen im niedrigen zweistelligen Millionenbereich.

Der Direktvertrieb treibt die Branchen voran. Dabei wachst der Direktvertrieb in vielen Branchen
Uberdurchschnittlich stark: Wahrend der Markt fur Finanzdienstleistungen laut Prognos Deutschlandreport bis
2020 mit 4,5% p.a. wachsen wird, kdnnen Unternehmen des Direktvertriebs nach der vorliegenden Studie im
Schnitt 7,5% p.a. Wachstum erzielen. Zu den dynamisch wachsenden Branchen zahlen auflierdem:
Haushaltswaren, Fenster & Turen, Lebensmittel, Bucher & Lexika, Tiefkuhlprodukte, Dessous, Tierfutter und
Nahrungserganzungsmittel.

Die Zahl der Beschaftigten im Direktvertrieb steigt. Die wachsende Bedeutung des Direktvertriebs wird
ebenso an den wachsenden Mitarbeiterzahlen im Auf3endienst sichtbar. Mindestens 700.000 Mitarbeiter
(Vollzeit und Teilzeit) finden Beschaftigung im Direktvertrieb. Die Akquisitionsstarke der Mitarbeiter ist zugleich
Wachstumsfaktor und Wachstumshemmnis: Engpasse bei der Rekrutierung von Mitarbeitern stellen derzeit das
grofte Hindernis fur die Unternehmen dar.
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Ergebnisse der Konsumentenbefragung (1.008 Personen)

Breite Nutzung des Direktvertriebs. Mehr als die Halfte der deutschen Konsumenten (55%) hat schon einmal
im Direktvertrieb gekauft, 15% aller Konsumenten innerhalb des letzten Jahres. Damit wird der Direktvertrieb von
breiten Kauferschichten genutzt. Nur 19% der Deutschen geben an, noch nie im Direktvertrieb gekauft zu haben
und diesen auch zuklnftig nicht nutzen zu wollen, weitere 21% kennen den Direktvertrieb zwar noch nicht,
stehen dieser Vertriebsform zukunftig aber offen gegenuber. Verkaufspartys sind nach dem Katalogkauf und dem
Internet die meist genutzte Einkaufsform von zu Haus aus. 11% der Befragten geben an, in den letzten 12
Monaten an einer Verkaufsparty teilgenommen zu haben. Zum Vergleich: Der Kauf bei Verkaufsberatern zu
Hause wurde von 5 % der Befragten im letzten Jahr in Anspruch genommen.

Vorteile des Direktvertriebs. Bei den Vorteilen des Direktvertriebs stehen Bequemlichkeit, Zeitersparnis und
stressfreier Einkauf an vorderster Stelle. Preisgunstigkeit, Seriositat und Einkauferlebnis wird von der Mehrheit
nicht in Verbindung mit dem Direktvertrieb gebracht. Diese Einschatzungen sind unabhangig von personlichen
Erfahrungen mit dem Direktvertrieb. Konsumenten, die bereits im Direktvertrieb gekauft haben, sind vor allem mit
der Abwicklung der Bezahlung, der Qualitat der Produkte und der Punktlichkeit der Lieferung zufrieden.
Verbesserungsbedarf wird beim Preis-Leistungs-Verhaltnis und dem Service nach dem Kauf gesehen.

Produkte im Direktvertrieb. Mehr als ein Viertel der Befragten hat bereits Finanzdienstleistungen im
Direktvertrieb erworben, Haushaltswaren, Haushaltsgerate, Personal Care und Lebensmittel folgen in der
Rangliste. Wenig Erfahrung haben die Konsumenten mit dem Kauf von Tierfutter (1%), Energie sowie mit
Produkten fir Heim und Haus. Dies ist nicht zuletzt darauf zurtickzufihren, dass nur begrenzte Kaufergruppen
mit den Produkten angesprochen werden (z.B. Tierbesitzer). Konsumenten ohne Erfahrung mit dem
Direktvertrieb stehen dem Kauf von Finanzdienstleistungen, Energie, Haushaltswaren/-geraten im Direktvertrieb
offen gegenuber.

Kaufer im Direktvertrieb. Die heutigen Kaufer im Direktvertrieb sind in der Mehrheit weiblich, zwischen 30 und
59 Jahre alt und erwerbstatig. Die Kaufer stammen in der Mehrheit aus Haushalten mit einem Netto-
Haushaltseinkommen von 1.500 bis 3.000 Euro oder daruber. Haushalte mit 3 und mehr Personen nutzen den
Partyverkauf besonders haufig.
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Das deutsche Direktvertriebsvolumen hat sich auf
7,9 Mrd. € Umsatz erhoht

Hinzu kommt ein vermitteltes

Umsatz in Mio. € :
Finanzvolumen von ca. 136

9.000 7 Mrd. € in Bausparvertragen,
8.000 1 ® Verbandsunternehmen Versicherungen, Sparplanen
und Fonds.
7.000 4 M Gesamtmarkt
Wachstum von mindestens
6.000 - 12% seit 1994, inkl.
5000 - Finanzdienstleistungen 18%.
4.000 4 Der Direktvertrieb entspricht
0,5% aller Konsumausgaben
3.000 - in Deutschland.
2.000 A Verbandsunternehmen
1.000 4 vereinen 30% der Umsatze
im Direktvertriebsmarkt.
0 .

1988 1994 2003/2004

Quelle: Prognos AG, 2005.

Umsatz 2004 auf Basis von Branchenanalysen, Unternehmensinterviews, Angaben von Verbanden.
Endkundenumsatzen inkl. MwSt., jedoch ohne Sammelbesteller, PKW's, Immobilien und Touristik. Werte 1988 / 1994
berechnet auf Basis von Engelhardt, W. (1998): Direktvertrieb von konsumtiven Leistungen, Universitat Bochum.

. Direktvertrieb heute
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Umsatzuberblick nach Branchen (Direktvertriebsumsatz in Mio. €)

Branche

Lebensmittel (Verkaufswagen, Tiefkuhl, Wein,
Nahrungserganzungsmittel

Personal Care (Kosmetik und Koérperpflege, inkl. Uhren, Schmuck)

Textilien (ohne Sammelbesteller)

15

Heim und Haus (Fenster, Turen, Einbauktchen)

7352

Haushaltswaren (Kochtopfe, Kunststoffbehalter etc., inkl. Reinigung)

675

Haushaltsgerate (elektrische Haushaltskleingerate)

438

Bucher inkl. Lexika

204

Energieversorgung (Strom, Gasanschlisse)

K.A.

70

Finanzdienstleistungen 4

127.800

136.000

Telekommunikation ")

Quelle: Prognos AG, 2005. Werte fur 1988 berechnet auf Basis Engelhardt (1998).

0

95

1) Neukundenumsatz Festnetz und Internet; 2) inkl. weitere Wohnungsausstattung; 3) ohne Reinigungsmittel; 4)

Vermittlungsvolumen (Versicherungen, Bauspar, Fonds).

M Direktvertrieb heute
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Direktvertrieb heute: Direktvertriebsanteile am Gesamtumsatz in
unterschiedlicher Branchen in Prozent

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Lebensmittel
Tiefkuhl

Wein
Nahrungserganzung
Kosmetik

Uhren & Schmuck

20,0%
,0Po

2B,0%

2,2%

Fenster & Tiiren 1,3%
Reinigungs-Pflegemittel == 3,3%

Haushaltswaren | 11,6%

Haushaltsgerate 15,8%

Textilien §1,0%
Biicher ); 2,2%
Energie (Strom)

Telekommunikation # 12,2%

Versicherungen j j | ,
Bausparen | 39,5%

Investmentfonds = —— 20 0%

Quelle: Prognos AG, 2005.

30,0%

60,016

! Direktvertrieb heute
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Dynamisch wachsende Branchen im Direktvertrieb

Mittelfristige Wachstumsaussichten in Prozent p.a.

Haushaltswaren (ohne Reinigung) [ 3,0%
Fenster, Tliren 13,0%

. (0)
Kosmetik 4,5090/0 ® Direktvertrieb
Lebensmittel S5 7°o’2% & Branche gesamt

Biicher & Lexika ‘ZJO%
Tiefkihl A 7,0%
7,5%
Dessous 0.0% ()
Telekommunikation = ZAS%

Finanzdienstleistung gesamt L g,0%
3,9%

5,(|)

Tierfutter 20,0%

50,0%
| | | |

Nahrungserganzung

I
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Quelle: Prognos AG, 2005. Gesamtes Branchenwachstum gemaf Prognos-Deutschland Report 2020; Wachstumsprognose
Direktvertrieb nach Angabe der befragten Unternehmen.

I Direktvertrieb morgen
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Durchschnittlich wachsende Branchen im Direktvertrieb

Mittelfristige Wachstumsaussichten in Prozent p.a.

1,0%
Schmuck & Uhren 4.1%
o)
Energie 1,5% 2 6% E Direktvertrieb
=P & Branche gesamt
, 2,0%
Haushaltsgerate 2.3%
- : 2,0%
Reinigungsmittel 2.0%
: 3,0%
Wein 1.5%
. 3,0%
Kuchen 2 3%
[ I I I I I I I
0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7%

Quelle: Prognos AG, 2005. Gesamtes Branchenwachstum gemaf Prognos-Deutschland Report 2020; Wachstumsprognose
Direktvertrieb nach Angabe der befragten Unternehmen.

B Direktvertrieb morgen
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Portfolioanalyse wichtiger Direktvertriebsbranchen:
UmsatzgroRe und Umsatzwachstum

Hoch 4
© Heimtier- © Nahrungs-
nahrung el Finanz-DL
@
Blicher
® O
Dessous- & Telekom. p:sonal Tiefkiihl.
) Partys Heim lund care
Dynamik d*er HIJS‘ © Haushalts-
Branche waren
(ohne Reinigungsmittel)
Wein
’ Elektr.
el E O HH-Gerate
Energie O nmittel (O
Uhren & ()
Schmuck
Niedrig © Textilien
Niedrig Aktuelle UmsatzgroRe der Hoch
Branche **

* Gemessen an Wachstumsaussichten nach Unternehmensangaben >< 5%. ** GrofRe >< 150 Mio Euro Umsatz n
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Zentrale Ergebnisse der Haushaltsbefragung
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Beschreibung der Stichprobe

1.008 Personen wurden befragt (Systematische Zufallsauswahl von Personen ab 18 Jahre)
Altersstruktur Haushalts-GroRe

29% 30%

1 Pers

17%

23%

18-29 30-44 45-59  Uber 60
Jahre Jahre Jahre Jahre

4+ Pers
Haushalts-

Nettoeinkommen Die telefonisch befragten Personen ...

<1.500 € 27,50%

stammen zu 83% aus den alten Bundeslandern
und zu 17% aus den neuen Landern.

sind zu 51,6% Frauen und zu 48,3% Manner.
sind zu 51,8% erwerbstatig.

1.500-3.000

€ 43,30%

3.000 € 29,10%

Prognos AG © 2005. Basis 1.008 Personen in Deutschland. n
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Uber die Hilfte der Befragten hat schon im Direktvertrieb eingekauft

Haben Sie schon einmal im Direktvertrieb gekauft?

Nein, noch nie
gekauft aber vorstell-
bar, dies in Zukunft
zu tun

21%

Schon einmal
gekauft, aber nicht
in den letzten 12
Monaten

38% . :
Nein, noch nie

gekauft und auch in
Zukunft kein Kauf

geplant
19%
Ja, in den letzen 12 Keine Angabe
Monaten 7%
15%

Prognos AG © 2005. Basis 1.008 befragte Haushalte in Deutschland.

54,6 % der Befragten
haben schon einmal im
Direktvertrieb eingekauft,
15% innerhalb der
letzten 12 Monate.

40% haben noch nie im
Direktvertrieb gekauft,
19% wollen das auch
zukunftig nicht.

7% wollen oder kdnnen
keine Angabe hierzu
machen.
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Jeder Zehnte hat im letzten Jahr Verkaufspartys zum Kauf genutzt

Welche der folgenden Einkaufsmaoglichkeiten von zu Hause aus haben Sie in den letzten 12 Monaten
genutzt — und zwar unabhangig davon was Sie gekauft haben?

Verkaufspartys sind nach dem
Katalog Katalogkauf und dem Internet

Kauf per 55%

die meist genutzte

Internet 46% .
° Einkaufsform von zu Haus aus.
Verkaufsparty - 11% Der Kauf Uber Verkaufsberater
zu Hause wurde von 5 % der
TV-Shopping 9% Befragten im letzten Jahr in
Anspruch genommen.
Werbebrief 7% Frauen neigen eher zu

Verkaufsberater Verkaufs Pa rtys U nd
zu Hause Katalogkauf, Manner zum
Internet-Shopping.

per Telefon 4%
Prozentual geben mehr

239 Haushalte im Westen an, den
Direktvertrieb zu nutzen.

keine davon

Prognos AG © 2005. Basis 1.008 befragte Haushalte in Deutschland. n
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Vorteile des Direktvertriebs aus Sicht der Befragten

Welche Aussagen treffen lhrer Meinung nach auf den Direktvertrieb zu?

Proz. Anteil ,trifft voll und ganz zu“/ ,trifft zu“

bequem

Zeitersparnis

stressfrei

spontan

passt zu Alteren
praktisch fur Berufstatige
flexibel

passt zu Jungen

auf Bedurfnisse abgestimmt
guter Service
Einkaufserlebnis

serios

preisgunstig

Prognos AG © 2005. Basis 1.008 befragte Haushalte in Deutschland.

& trifft voll und ganz
zu

H trifft zu

Kommentar

Bequemlichkeit und
Zeitersparnis stehen bei
den Vorteilen an
vorderster Stelle.

Preis, Seriositat und
Einkauferlebnis wird von
der Mehrheit nicht als
Vorteil gesehen.

Personliche Erfahrung
mit dem Direktvertrieb
fuhrt nicht zu anderen
Einschatzungen.



Zufriedenheit mit dem Direktvertrieb
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Beim Kauf im Direktvertrieb: Wie zufrieden waren Sie mit den folgenden Aspekten?

Antworten ,,voll und ganz zufrieden* und ,,zufrieden*
RegeLng cor _ 80%
Bezahlung

Produktqualitat | 74%

Piinktlichkeit der |
Lieferung

Beratungsgesprach | 06 %

Kontaktaufnahme _59%
Service nach Kauf _ 54%

Prognos AG © 2005. Basis 1.008 befragte Haushalte in Deutschland.

Die Starken des
Direktvertriebs aus Sicht
der Kunden sind vor allem:

die Sicherheit der
Bezahlung

die Produktqualitat

und die Punktlichkeit
der Lieferung

Alle Aspekte werden
mehrheitlich positiv
beurteilt.

Starkstes Verbesserungs-
potenzial bei Nachkauf-
betreuung und Preis-
Leistungs-Verhaltnis.



Finanzdienstleistungen und Haushaltswaren sind die
Top-Produkte im Direktvertrieb

Welche der folgenden Produkte oder Dienstleistungen haben Sie selbst schon einmal nach einer
personlichen Beratung bei sich zu Hause — also im Direktvertrieb - gekauft?

Finanz-

Haushaltswaren
Haushaltsgerate

Personal Care
Lebensmittel,

Nahrungserganzung |

Bucher
Telekommunikation
Textilien

Heim und Haus
Energie

Tierfutter

= 12%
= 10%

8%

e 7%

e 6%

e 6%

e 4%

i

1%

Prognos AG © 2005. Basis 1.008 Haushalte in Deutschland.

%E‘%

Dienstleistungen |

e 22%

%16%

Merkmale heutiger Kaufer:
54% weiblich.

60% zwischen 30 und
59 Jahre alt.

52% Erwerbstatige,
12 % Hausfrauen,
22% Rentner.

Einkommen
36% zw. 1.500-3.000 €,
26% > 3.000 €.

56% Single- und
Paarhaushalte.

prognos
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Bisherige Nichtkaufer konnen sich am ehesten vorstellen,
Finanzdienstleistungen, Energie und Haushaltswaren im
Direktvertrieb zu kaufen.

Fur welche der folgenden Produkte konnen Sie sich vorstelle n, diese zu Hause nach einer
personlichen Beratung zu kaufen? (nur Personen ohne Erfahrung im Direktvertrieb)

Finanz-
DienStleiStungen e |

32%

Energie e 21%
i Personen ohne

Haushaltswaren | 21% Erfahrung im DV wirden
] Finanzdienstleistungen,
Haushaltsgerate | 19% Energie, Haushalts-
Lebensmittel, | 18% waren/-geréate im
Nahrungserganzung | Direktvertrieb erwerben
Personal Care 17% _ _
e Nicht-Kaufbereit: Vor
Bucher | ... 15% allem Rentner aus den
_ . ABL.
HeimundHaus | . 15%
- Potenzial bei bisherigen
Textilien | 14% Nicht-Kaufern, aber

Tierfutter | 7%

keine zielgerichteten

Praferenzen fur

Telekommunikation 3% « Keine Erfahrung DV Produkte.

?

Prognos AG © 2005. Basis 872 Haushalte ohne Erfahrung im letzten Jahr mit Direktvertrieb in Deutschland. n
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GroRe Potentiale fur den Verkauf von Energie, Telekommunikation,
Textilien, Heim und Haus und Tierfutter

Welche der folgenden Produkte / Dienstleistungen haben Sie schon einmal im Direktvertrieb
gekauft? Bei welchen kdonnen Sie sich vorstellen, diese zu Hause nach einer personlichen

Beratung zu kaufen?

Finanz-
Dienstleistungen

Haushaltswaren

elektr.
Haushaltsgerate

Personal Care

Lebensmittel,
Nahrungserganzung

Bucher

Telekommunikation
Textilien

Heim und Haus
Energie

Tierfutter

0

O /0

33%
80

0,
%
9 22%

20%

0

17%

0

17%

0

8%

19
16%
16%

%

22%

& Kauf vorstellbar

w bereits gekaufte
Produkte

Prognos AG © 2005. Basis 1.008 befragte Haushalte in Deutschland.

In allen Branchen
besteht ein Potential
an Konsumenten, die
den Einkauf im
Direktvertrieb fur
denkbar halten.

Besonders hoch ist
dieses Potential in
den Branchen mit
bisher geringer
Marktdurchdringung.
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Welcher der folgenden Vorteile treffen eher auf den Direktvertrieb zu und welche eher auf

den Kauf im Internet?

Produkte probieren
gute Beratung
Sicherheit beim Kauf
Einkaufserlebnis
Produktqualitat
geringer Zeitaufwand

Markenartikel

bequemes Einkaufen
gunstiger Preis

grofl3e Produktauswahl

w Direktvertrieb & beides gleich  H Internet

Prognos AG © 2005. Basis 1.008 befragte Haushalte in Deutschland.

Bequemlichkeit und
Zeitersparnis sind die
grofRten Vorteile.

Im Vergleich Direktvertrieb
vs. Internet sehen die
Konsumenten diese
Vorteile eher beim Internet.

Der Direktvertrieb kann hier
beim Ausprobieren der
Produkte, guter Beratung
und Sicherheit punkten.

Kauferfahrung im
Direktvertrieb fuhrt kaum zu
anderen Einschatzungen.

I Internet vs. Direktvertrieb
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