Die Formen selbstandiger

Beschaftigung

Neben Firmen-
griindung und
Firmenkauf (sie-
he Ausgabe Au-
gust) gibt es
auch die Még-
lichkeit, die
Selbstdndigkeit
mit wirtschaftli-
cher Abhéngig-
keit vom Ver-
tragspartner zu
wahlen:

Was ist zu tun?

Vertragliche Bestimmungen schranken lhre
unternehmerischen Freiheiten ein. Die Unter-
scheidung zum Arbeitnehmer ist so gering,
dass die AHV besonders genau priift,ob es sich
um selbstédndige oder unselbstandige Tatig-
keit handelt.

Franchise

Der Franchisegeber Uiberldsst dem Franchisen-
ehmer gegen Bezahlung das zeitlich be-
schrankte Recht, ein Geschaftskonzept zu nut-
zen. Der Franchisenehmer ist rechtlich und wirt-
schaftlich selbstdndig und vertreibt das
Produkt oder die Dienstleistung des Franchise-
gebers. Dafir liefert dieser Marktdaten und un-
terstlitzt bei den verschiedenen Stufen wie Ein-
kauf, Werbung, Schulung.

Neben der Eintrittsgeblhr wird in der Regel ei-
ne jahrliche Umsatzabgabe (Royalty) in der
Hohe von 3-15 % verlangt. Die Kosten fir die
Geschaftsoffnung und den laufenden Betrieb
sind selbst zu tragen.

Strukturvertriebssysteme /
Multi-Level-Marketing-Organisationen

Der Strukturvertrieb verkauft in der Regel Pro-
dukte eines Dritten Uber selbstandige Mitar-
beiter. Er kimmert sich um die Organisation
und Verwaltung,um das Marketing und Schu-
lung.

Prifen Sie die Angebote der Vertriebs-
organisationen genau, ob Preise und Kondi-
tionen serids sind. Meist sind obligatorisch
Waren und Werbematerial zu beziehen, mit
welchem der selbstandige Mitarbeiter auf ei-
gene Rechnung arbeiten kann. Da von den
Provisionen der abgeschlossenen Geschéfte
zu wenig Gewinn abféllt, missen wiederum
eigene Mitarbeiter angeworben werden, um
beiihren Geschéftsabschliissen mit zu verdie-
nen.

Ein kleiner Gberschaubarer Markt wie jener
der Schweiz ist mit diesem Konzept in kiirzes-
ter Zeit gesattigt, daher ist langfristig kein ho-
her Umsatz zu erwarten.

Haufig handelt es sich um das Schneeball-
prinzip, das gegen das Schweizer Lotteriege-
setz verstdsst. Dies ist der Fall, wenn die Teil-
nehmer ihren Verdienst vorwiegend durch
das Anwerben neuer Mitglieder erzielen.

Direktverkauf

Als selbstandiger Berater verkaufen Sie Pro-
dukte direkt bei den Kunden,manchmalinVer-
bindung mit Verkaufspartys.

Der Schweizerischen Verband der Direktver-
kaufsfirmen hat einen Ehrenkodex ausgear-
beitet, um sich von den Struktur-
vertriebssystemen klar abzugrenzen.

Treuhand ERFOLG

Agent/ Agenturvertrag

Sie verpflichten sich als selbstéandiger Unter-
nehmer, fUr eine oder mehrere Auftraggeber
Geschéfte zu vermitteln («Vermittlungs-
agent») oder in ihrem Namen und fir ihre
Rechnung Geschiafte abzuschliessen («Ab-
schlussagent»). Bei Erfolg erhalten Sie Provi-
sionen. Beachten Sie, dass der Agent zwar das
Risiko tragt, aber wirtschaftlich stark vom Auf-
traggeber abhédngig ist und seine unterneh-
merischen Freiheiten vom Agenturvertrag
eingeschrankt sind. Zu unterscheiden ist der
Agent vom Handelsreisenden, der einem Ar-
beitsvertrag unterstellt ist.

Alleinvertreter

Diese selbstandigen Unternehmer handeln in
eigenem Namen,auf eigene Rechnung und mit
eigenem Risiko. Eingeschrankt werden die un-
ternehmerischen Freiheiten durch einen Allein-
vertriebsvertrag mit einem Lieferanten. Dieser
verpflichtet sich, seine Produkte ausschliesslich
einem bestimmten Alleinvertreter zu liefern
und gewahrt gleichzeitig exklusive Vertriebs-
rechte fir ein bestimmtes Verkaufsgebiet.

Lizenznehmer
Als Lizenznehmer erhdlt man gegen eine be-
stimmte Gebihr das Recht, geschiitztes Know-
how, Patente, Fabrik- und Handelsmarken oder
Designs im vereinbarten Umfang zu verwer-
ten und zu benitzen.Schwierig abzuschadtzen
ist der Wert einer Lizenz.Hier empfiehlt es sich,
mit einem Lizenz- oder Patentanwalt Kontakt
aufzunehmen. Anita Mandl,
Geschiiftsfiihrerin der fam office gmbh, Zug





