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Streitgespréch Uber die Grol3handels-Bruttopreissenkung

Partner im Clinch

dels-Bruttopreise und Rabatte fir

Sanitarprodukte vor der Wand ver-
dunkelt sich der weil3-blaue Minchener.
Vor dem Hintergrund, da3 dhnlich Akti-
vitéten in anderen Bundeslandern schon
langst vollzogen wurden und Bayern mit
seinen hohen Preisen und Rabatten quasi
eine Alleinstellung hat, ist die Senkung
eigentlich nichts Weltbewegendes.
Aufhorchen lief jetzt alerdings, dal? die In-
nung M iinchen fir das regionale Handwerk
extrem negative Auswirkungen vorhersagt
und sich mit Handen und FiRen gegen die,
so wortlich, untragbare Preisreform wehrt.
Der drtliche Grofshandel versucht davon un-
beriihrt, die Anderungen mit der geballten
Marktmacht des Grofthandels durchzu-
dricken. Da die Brutto-GroRhandeldliste
Handwerkern as Verkaufdiste gegentiber
dem Endkunden dient, greifen die Liefe-
ranten damit gegen den Willen ihres Kun-
den in dessen Kalkulationsfreiheit ein. Um
zu kléren, was dain Minchen vor sich geht,
haben wir die zwei scheinbar unvereinba-
ren Fraktionen an einen Tisch gebeten. Mit-
te Dezember stritten Peter M6nner und Felix

q ngesichts der Senkung der Grofhan-
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Peter M onner/Obermeister
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Die SBZ-Redaktion hatte Vertreter des Handwerks und des GroBhandels zu einem Brennpunkt-

gesprdch nach Miinchen eingeladen

Nistler (Innung Munchner) fir das Hand-
werk sowie Gienger-Chef Heinz Wippich
und Richter & Frenzel-Geschéftsfuhrer
Walter Kwapil fur die Sache des Grofhan-
dels.

SBZ: Herr Monner, kdnnen Sie uns sagen,
warum die Bruttopreissenkung gerade in
Minchen besonders weh tut?

Monner: Weil es Uberhaupt keinen Anlal3
dazu gibt. Unsere Mitglieder kommen mit
den derzeitigen Bruttopreisen hervorragend
am Markt zurecht und brauchen die auch.
Durch die jetzt geplante schlagartige Preis-
senkung um bis zu 30 Prozent werden sie
nicht nur gegeniber ihren Kunden un-
glaubwirdig, sondern verlieren zusétzlich
erheblich  an dringend  benétigtem
Deckungsbeitrag. Viele Handwerksbetriebe
werden so in Liquiditdts- und Zahlungs-
schwierigkeiten kommen. Und das kann
auch dem Grof3handel nicht egal sein.

Kwapil: Ist es auch nicht. Deshalb wollen
wir dafur sorgen, da3 Auftrage im dreistu-
figen Vertriebsweg bleiben. In den letzten
Jahren kommen wir aber mit unseren Aus-
stellungsprei sauszeichnungen immer mehr
unter Druck. Bis zu 20 Prozent gunstigere
Alternativangebote von Baumérkten, Mo-

bel- oder Kiichenhausern sind Grund dafr,
daid sich Endkunden gar nicht mehr mit uns
Uber die Preisdifferenz unterhalten, sondern
gleich dort bestellen. Das Nettopreisbe-
wuldtsein der Endverbraucher wird immer
grofBer. Wenn das so weitergeht, kann die
Industrie nicht mehr dartiber hinwegsehen
und muB sich aktiv um dieses Marktseg-
ment bewerben. Mit einem realistischen und
marktkonformen Preisniveau kénnen wir
das verhindern.

Monner: Da gibt's auch andere Mdglich-
keiten, wenn der Grof3handel nur will. Fakt
ist, da3 wir die vom Grofthandel vorge-
schobenen Baumarktpreise doch nicht er-
reichen konnen, weil der nicht das ganze

M Ménner: ,, . .. verkaufen
einen ganz tiberwiegenden
Grolsteil des Tagesgeschéftes
Zu Bruttopreisen*

Know-how und den Service des traditio-
nellen Vertriebswegs vorhalt. Und wenn der
Grofthandel die Bruttopreise noch so weit
absenkt, der Baumarkt wird seine Lockvo-
gelangebote immer wieder darunter posi-
tionieren. Deshalb ist eine Bruttopreissen-
kung der falsche Weg, der den Preis nur
unnotig kontinuierlich nach unten zieht und
dem Handwerk die Spanne kaputtmacht.
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SBZ: Verkaufen in Bayern denn alle Hand-
werksbetriebe zu GrofRhandelsbruttoprei-
sen?

Monner: In der Minchner Innung haben
wir 80 Prozent Kleinbetriebe. Die verkau-
fen fast ausschlief}lich Brutto.

Wippich: Und woher wissen dann End-
kunden, diein unsere Ausstellung kommen,
da3 sie vom Handwerker 10, 15 oder gar
20 Prozent Rabatt auf unsere Preise be-

kommen?

) Ménner: ,, ... haben die
Nettoeinkaufspreise bundes-
weit untersucht und mufSten

feststellen, dal3 bayerische
Handwerker mit Abstand am
schlechtesten einkaufen*¢¢

Monner: Das sind doch Einzelfélle. Die
Minchner  Innungskollegen  verkaufen
ebenso wie ihre Kollegen auf dem Lande
einen ganz Uberwiegenden Grofiteil des Ta-
gesgeschéftes zu Bruttopreisen. Es stimmt
einfach nicht, da3 durch die Bank weg ra-
battiert wird. Und es gibt keine Reklama-
tionen bei diesen Materialpreisen. Wenn re-
klamiert wird, dann beim Stundenlohn oder
der Anfahrtspauschale.

Wippich: Nicht ale unserer Handwerks-
kunden stehen der Bruttopreissenkung ne-
gativ gegeniiber. Besonders in Regionen, in
denen die Schattenwirtschaft blUht, wird sie
begrufdt. Grundsétzlich waren sich ale ei-
nig, dal3 wir etwas gegen vertriebswegs-
fremde Anbieter tun mussen. Aber redu-
Zierte Bruttopreise mit 50 Prozent Rabatt
oder Insellosungen fir einzelne Regionen
funktionieren eben mal nicht.
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Nistler: Das klingt ja ganz so, als ob das
Handwerk der Preissenkung zugestimmt
hétte. Da mu3 man klipp und klar festhal-
ten, dald 98 Prozent der Innungsmitglieder
konsequent dagegen waren und auch der
Fachverband nicht zugestimmt hat. Man
fragt sich, warum der Grof3handel gegen den
ausdriicklichen Wunsch seiner Kunden An-
derungen am Markt durchdriicken will. Wir
im Handwerk kénnen uns so etwas nicht er-
lauben, sonst ist der Kunde weg. Hat der
Grofthandel eigentlich keine Angst, seine
Kunden so in die Hande von Direktvertrei-
bern, Einkaufsverbanden oder auslandi-
schen Bezugsquellen zu treiben?

Wippich: Wenn die Reform greift und wir
dadurch Marktanteile von vertriebswegs-
fremden Anbietern zurtickholen, niitzt das
auch dem Handwerk. Deshalb erwarten wir
von ihm, dal? es uns treu bleibt und keine
anderen Einkaufskand e sucht. Wir verkau-
fen ja schliefdlich auch nicht an Endver-
braucher.

SBZ: Handwerksbetriebe, die bisher den
vollen Bruttopreis am Markt durchsetzen
konnten, haben nach der Rabattsenkung al-
lerdings ein Problem mit den neuen
Grofthandel spreisen.

Kwapil: Wir senken ja nicht pauschal ab,
sondern speziell bei Produkten, die im un-
mittelbaren Vergleich stehen. Der Schwer-
punkt liegt bei den Schnelldrehern, die je
nach Betriebsausrichtung 70 Prozent Um-
satzanteil im Grofthandel haben. Dort sen-
ken wir um bis zu 30 Prozent ab. Beim Ver-
gleich quer Uber ein Ausstellungsbad kom-
men wir auf etwa 20 Prozent niedrigere
Bruttopreise. Dadurch wird die Differenz zu
vertriebswegsfremden Anbietern ausgegli-
chen oder zumindest erheblich verringert.
Mit dem Ergebnis, dal3 Kunden, diein Fach-
grohandel sausstellungen gut beraten wur-
den, wieder dorthin zuriickkommen. Bei

» Kwapil: ,,Wir senken bei
Schnelldrehern um bis zu
30 Prozent ab*“

eventuellen Preisgespréchen geht es dann
noch um 3 oder 5 Prozent. Das muf3 man
dann Uber den Handwerker vermitteln.

Nistler: Der Handwerker soll also von sei-
ner um 20 Prozent abgesenkten Spanne
nochmal 5 Prozent hergeben? Das kann
nicht der Weg sein. Wir haben im Moment
schon erhebliche finanzielle Probleme, weil
wir unseren Preis kaum durchbekommen.
Von einer dringend notwendigen Erhéhung

M Nistler: ,, . .. ist in meinen
Augen ein Preisdiktat — Hand-
werk frif$ oder stirb“¢

der Stundenlohnverrechnungssétze ganz zu
schweigen. Uber die Halfte der Betriebe hat
Zahlungsschwierigkeiten. Das weil3 der
Grofthandel doch am besten, wievieleHand-
werker wie hoch bei ihm in der Kreide ste-
hen. Und die sollen jetzt nochmal was von
ihrem Ertrag hergeben?

Kwapil: An der prekéren Finanzlage des
Handwerks ist doch nicht nur der Grofshan-
del schuld. Wenn im Objektgeschéft teil-
weise ohne Materialaufschlag und mit tief-
sten Stundenléhnen kalkuliert wird, kann
man das doch nicht durch Uberhéhte Brut-
topreisebei privaten Endkunden kaschieren.

Monner: Apropos Objektgeschéft: Wir ha-
ben die Nettoei nkauf sprei se bundesweit un-
tersucht und muidten feststellen, dafd bayeri-
sche Handwerker mit Abstand am schlech-
testen einkaufen. Da kénnen wir kalkulie-
ren und rechnen wie wir wollen, es paf3
hinten und vorne nicht. Aber dariiber soll-
ten wir unsvielleicht demnéchst separat un-
terhalten. Ebenso wie Uber Reformen, die
beim Endkundenpreis durch Kostenredu-
zierungen echt was bringen. Beispielswei-
se konnte das Handwerk Waren die beim
Grofthandel 1:1 durchlaufen, wie Ersatz-
teile, Badmobel oder Duschabtrennungen,
direkt bei der Industrie bestellen und von
dort geliefert bekommen. Die Rechnungs-
stellung kann meinetwegen weiterhin Uber
den Grohandel laufen. So kénnte ich mir
eine Reform vorstellen.

Kwapil: Das ist doch auch nicht der rich-
tige Weg. Die Endverbraucher wollen die
Ware vor dem Kauf in der Grofthandels-
ausstellung sehen. Sicherlich haben wir mit
dieser Bruttopreisreform den Markt noch
nicht im Griff. Weitere Uberlegungen, wie
wir ihn langfristig fur die Branche absi-
chern, mussen folgen. Das konnte z. B. der
aktive Badverkauf mit Finanzierungsmo-
dellen sein oder der Bausatzverkauf an Sel-
bermacher. Das Handwerk kann seinen
Deckungsbeitrag dadurch erheblich aufbes-
sern.

Nistler: Sicher mul3 man gemeinsam nach
Maoglichkeiten der Marktbearbeitung Aus-
schau halten. Aber das was der Grofshandel
jetzt mit der Bruttopreissenkung gemacht
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hat, ist Ubers Knie gebrochen Rabattsen-
kung, Aus und Ende. Handwerk frif3 oder
stirb. Es hat keinen gemeinsamen Konsens
gegeben, wie er in einer Partnerschaft Ub-
lich ist. Das was jetzt passiert, ist in mei-
nen Augen ein Preisdiktat.

Wippich: Wir haben seit einem Jahr mit-
einander gesprochen.

Nistler: Daging esimmer nur darum, daf3
der Grofhandel eine Rabattreduzierung an-
gekundigt hat und wir uns dagegen ausge-
sprochen haben. Es ist nie zu einer Eini-
gung gekommen und dann hat der Grofshan-
del das Handwerk vor vollendete Tatsachen
gestellt.

Wippich: Wir diskutieren hier obwohl die
Herren noch nichtmal ihre Preisbasis ken-
nen, sondern nur die Rabatte.

Nistler: Das ist die ndchste Unverschamt-
heit, das wir Anfang Dezember die neuen
Listen immer noch nicht haben.

Wippich: Daflir kann ich mich nur ent-
schuldigen. Die Listen hétten schon lange
fertig sein sollen. Aber dasist nun mal lei-
der schiefgelaufen.

» Wippich: ,,Bei Schnell-
drehern ist der Nettopreis nach
der Reform um etwa 6 Prozent

niedriger*“¢

Nistler: Kollegen aufRerhalb Miinchens
wurden noch nicht einmal informiert, dafi
Uberhaupt eine Preisreform kommt. Warum
bekommen wir hier in Minchen einen In-
fobrief, in dem zwar auch nur das notwen-
digste steht, und andere bekommen noch
nicht einmal diese Info. Da kann man sich
doch des Eindrucks nicht erwehren, daf
man uns Mlnchener alsV ersuchskaninchen
miRbraucht. Und wenn wir die Preisreform
schlucken, bekommen sie die Handwerker
auf dem Lande. Mit dem Argument, dal3 es
Minchen ja auch schon hat.

Kwapil: Die Vorabinformationen sind
unter anderem Uber Fachverbands-Rund-
schreiben schon vor einigen Wochen und
Monaten an die Kunden raus. AufRerdem ha-
ben wir Uber unseren AuRendienst infor-
miert.

Nistler: Ich habe mit Kollegen in Traun-
stein gesprochen, die haben von nichts ge-
wufdt. Dalag kein Infoschreiben vor und die
waren auch nicht vom Grof3handelsvertre-
ter informiert.
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Y Nistler: ,,Hat der Gro3han-
del keine Angst, seine Kunden
in die Hande anderer Bezugs-

quellen zu treiben?*“

Kwapil: Da bin ich jetzt Uberrascht. Sie
kénnen davon ausgehen, dal? — sofern nicht
schon geschehen — in den néchsten Tagen
die Infoschreiben zumindest von unseren
Niederlassungen in Bayern an die Kunden
rausgehen.

SBZ: Hoppla, sieht jaganz so aus, alsgab’s
da Kommunikationsprobleme, wenn der
Grofthandel seine geénderte Vorgehenswei-
se gegeniiber dem Handwerk nicht transpa-
rent macht.

Wippich: Das scheint wirklich der Fall zu
sein.

M onner: Einbesserer Informationsflu wé
re einer gemeinsamen Politik zwischen
Grofthandel und Handwerk dienlich gewe-
sen.

SBZ: Wundert sich der Grofhandel bei sol-
chen Kommunikationsliicken noch, wenn
das Handwerk nicht einsieht, warum es bei
der Bruttopreisabsenkung mitmachen soll?

Kwapil: Das Handwerk ist ja nicht 100pro-
zentig dagegen.

Nistler: Aber zu 98 %, ist das immer noch
nicht ribergekommen?

Kwapil: Von den 5000 oder 6000 Hand-
werkern in unserem Einzugskreis, ist nur
ein Bruchteil dagegen.

Nistler: Kunststiick, wenn die anderen noch
gar nichts davon wissen.

SBZ: So weit waren wir doch schon mal.
Fest steht, da3 der Grofhandel zumindest
die Kommunikation mit den 900 Handwer-
kern in Minchen nicht geschafft hat.

Kwapil: Ich muf3 zugeben, dal’ wir nicht
konsensfahig sind. Im Sinne der gemeinsa-
men Starkung des Vertriebswegs ging ich
aber bislang davon aus, dal3 die Innung die
Notwendigkeit unserer Mal3nahme einsieht
und selbst wenn sie nicht damit einverstan-
den ist, zum Wohle aler toleriert.

Wippich: Wir sind asGrofthandel nicht nur
in Minchen vertreten, sondern missen un-
ser gesamtes Gebiet sehen und darlber hin-
aus auch das Umfeld von Bayern, wie Ba-
den-Wirttemberg, Osterreich und die
Schweiz. Dort gibt es schon langer niedri-
gere Bruttopreise. In Baden-Wrttemberg
liegt die Bruttoliste z. B. im Durchschnitt
10 Prozent unter unseren neuen Preisen. Es
gab auch Stimmen im bayerischen Grof3-
handel, die diese Praxis wollten. Das was
wir jetzt durchziehen, ist also schon ein
Kompromif3. Hinter den Kulissen wurde
Uber ganz andere Preissenkungen gespro-
chen.

Kwapil: Im kirzlich in der SBZ vorge-
stellten Badermacher-Katalog liegen die
Preise um bis zu 20 Prozent niedriger, as
unser Vorschlag. Und den hat nicht der
Grofhandel, sondern das Handwerk selbst
kakuliert.

SBZ: Allerdings unter dem starken Druck
vertriebswegsfremder Anbieter von auf3en.

Kwapil: Und genau den wollen wir aus un-
serem Markt raushalten. Wenn wir bei un-
seren alten Bruttopreisen bleiben, haben wir
hier in Bayern mit Abstand das hochste
Preisniveau und ziehen vertriebswegsfrem-
de Anbieter alaBéaderwelt an, wiedasLicht
die Motte. Dann hétten wir in kurzer Zeit
noch ein viel tieferes Preisniveau.

Monner: Wenn die Preisreduzierung
kommt, haben wir dann bundesweit gleiche
Preise, Rabatt, sprich eine einheitliche Kal-
kulationsgrundlage beim Einkauf?

Wippich: Ja. Das fihrt in unser dler In-
teresse dazu, dal? nicht noch mehr auswaér-
tige Anbieter hierher kommen oder — sofern
schon geschehen — zumindest ihren Anteil
nicht erhbhen kénnen.

Nistler: Und was machen die Baden-Wiirt-
temberger?
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Wippich: Wenn ich die Stimmung richtig
bewerte, werden die meisten Grofthandler
dort ihre Bruttopreise anheben. Die anderen
mussen dann mitziehen, weil die Handwer-
ker ja sehr genau aufpassen, wo sie ihre
Kunden in die Ausstellung schicken.

SBZ: Apropos Baden-Wirttemberg. Die
dortigen Grohéndler haben sich bei der
Bruttopreissenkung seinerzeit einen riesi-
gen Berg Arbeit aufgehast. Kein Hand-
werker kauft dort Uber Liste minus Rabatt.
Da wird mit modernen Kommunikations-
mitteln um jeden Pfennig gerungen. Ein
wahnsinniger Aufwand, der die Waren Uber
den dreistufigen Vertriebsweg zusétzlich
unndtig verteuert und flr grof3e regionae
Preisunterschiede sorgt.

Wippich: Wir senken ja nicht nur die Ra-
batte, sondern auch die Nettoeinkaufsprei-
se furs Handwerk. Bei etwa 40 Schnell-
drehern, die uns vom Handwerk genannt
wurden, ist der Nettopreis nach der Reform
um etwa 6 Prozent niedriger. Damit ist der
Handlungsspielraum des Grofthandels so
gering, dal3 das Handwerk keine grof3en
Preisunterschiede erwarten kann, egal wo es
einkauft. Das ist auch ein enormer Schutz
furs Handwerk.

Kwapil: Aufl3erdem geben wir mit dem neu-
en Preis- und Rabattsystem dem Handwerk
wieder Kalkulationssicherheit gegeniiber

M Kwapil: ,,Ich mul3
zugeben, dal3 wir nicht kon-
sensfahig sind“«
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dem Endverbraucher. Ein Handwerker
braucht nicht damit rechnen, dal® sein Kol-
lege Rabatte in der jetzigen Hohe gibt.

Nistler: Wie er kakuliert, mu3 der
Grofhandel schon dem Handwerker (ber-
lassen. Sie konnen Ihm doch nicht vor-
schreiben, wie er sein Unternehmen zu
fuhren und seine Preise zu kalkulieren hat.
Unterschiedliche Rabattsétze kénnen z. B.
die Moglichkeit sein, auf ortliche Gege-
benheiten einzugehen.

Kwapil: Wir wollen keinesfals in die
Unternehmens-Preispolitik des Handwerks
eingreifen.

SBZ: Aber das tun sie doch durch die neu-
en Bruttopreise. Damit macht der GrofRhan-
del gegen den Willen des Handwerks genau
das gleiche, was er sich von Industrieseite
ausdriicklich verbittet und bis heute auch
verhindern konnte. Oder begriif3en Sie etwa
bundesweit gultige Bruttopreislisten der In-
dustrie, die die Kalkulationsunsicherheit
beim Grofthandel beseitigen?

Wippich: Wir kalkulieren als Grofshandler
unsere Preise selbst. Im Handwerk geht das
schlecht, weil die Datenflut von Betrieben
dieser Grofenordnung — im Schnitt hat ein
Handwerksbetrieb sieben Mitarbeiter —ein-
fach nicht zu bewdltigen ist.

SBZ: Daswollen wir angesichts zahlrei cher
Gegenbeispiele doch ma dahingestellt las-
sen. Aber wenn man davon ausgeht, da3 die
Bruttopreissenkung dem traditionellen Ver-
triebsweg was bringt und die Kosten gleich-
maldig verteilt sind, hat sich dann im Lau-
fe des Gespréches eigentlich was gedndert
oder sehen Sie die Sachlage weiterhin dif-
ferenziert?

Monner: Ich denke nach wie vor, dal? das
Handwerk mehr verliert und einen Grofiteil
der Kosten trégt. Der Grofhandel holt sich
die 6 Prozent doch von den Herstellern
zuriick. Uber eine Absenkung von Mond-
rabatten Uber 40 Prozent hdtte man mit uns
reden kénnen. Aber nicht Uber eine Quer-
Beet-L Osung.

Wippich: Erstens haben wir von den Her-
stellern eine ganz klare Absage bekommen.
Der Grofthandel kann bei der Preisreform
mit keinen Zusatzrabatten von der Industrie
rechnen. Und zweitens sind wir nach wie
vor der Meinung, dal? die Preisreform zum
Uberleben des traditionellen Vertricbswe-
ges und besonders auch des Handwerks in
der heutigen Form unabdingbar ist.

» Wippich: ,,Hinter den Kulis-
sen wurde liber ganz andere
Preissenkungen gesprochen*“

SBZ: Meine Herren, so kommen wir auf
keinen griinen Zweig. Seit Stunden reitet je-
der von lhnen auf seinem Standpunkt her-
um und noch immer liegen Welten dazwi-
schen. Bringt der Grof3handel jetzt die neu-
en Listen ab 1. 1. 1998?

Wippich: Ja. Wir werden aber versuchen,
mit dem Handwerk weiter im Gespréch zu
bleiben, um zu kl&ren, wiewir eventuell ent-
standene Nachteile durch gemeinsame ak-
tive Marktbearbeitung wieder wettmachen
konnen.

SBZ: Und wie reagiert die Innung Min-
chen, wenn die neuen Preidlisten raus sind?

M onner: Die Innung Munchen kann da gar
nichts tun. Preisverhandlungen mit dem
Grofthandel sind nicht unsere Aufgabe. Wir
haben uns nur im Interesse der vielen an-
geschlossenen Kleinbetriebe eingeschaltet.
Diese Preissenkungist nachwievor ein Pro-
blem, auf das jeder Handwerksbetrieb sei-
ne eigene L 6sung finden muf3. Und daswer-
den unsere Mitglieder auch. Wennihnen da-
bei das Hemd néher als die Hose ist, kann
ihnen keiner vertibeln, wenn Sie sich nach
neuen Bezugsquellen umschauen.

SBZ: Vielen Dank fir das offen gefihrte
Gespréch.
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