Gestorte Partnerschaft

Die aktuelle Preispolitik des FachgroPhandels bringt das Handwerk

zunehmend in Bedrangnis

Nicht nur die Preise fiir 0l und Gas steigen explosionsartig, auch fiir Kupfer, Zink oder
Stahl miissen die Hersteller heute mitunter doppelt so tief in die Tasche greifen als noch
vor einem Jahr. Die Konsequenz sind Preissteigerungen, die im professionellen Ver-

trieb Uiber den Grophandel an das Fachhandwerk weitergegeben werden. Doch gab es in
friiheren Zeiten jahrlich nur eine Preiserhdhung - Gblicher Weise im Friihling - so wird das
verarbeitende Handwerk derweil gleich mehrmals im Jahr mit Teuerungszuschldgen kon-
frontiert. Eine saubere unternehmerische Kalkulation ist unter diesen Voraussetzungen

kaum maglich.

Werden die Teuerungszu-
schldge frithzeitig ange-
kiindigt und fallen nachvoll-
ziehbar und moderat aus, so
konnen Handwerksbetriebe
die neuen Preise in ihre An-
gebote iibernehmen. Die
Partnerschaft funktioniert.
Die Praxis sieht derzeit aller-
dings anders aus. ,Die Preis-
zuschldge kommen in immer
kiirzeren Abstinden und viel
zu spat. Das akzeptiert kein
Kunde”, drgert sich Dipl.-Ing.
Eberhard Biirgel. Der SHK-Un-
ternehmer und stv. Landesin-
nungsmeister des SHK-Fach-
verbandes  Niedersachsen
musste in diesem Jahr schon
drei Preiserh6hungen hinneh-
men und ein Ende ist nicht
absehbar. In

,Die Preiszuschldge sind
von Materialgruppe zu Ma-
terialgruppe unterschiedlich”,
sagt Biirgel, ,vor allem Pro-
dukte aus Kupfer und Bunt-
metallen steigen”. Kupferrohr
etwa werde nur noch freiblei-
bend nach Tagesnotierung
abgegeben.

Das ist zugegebener Ma-
Ren nichts Neues. Der Preis
fiir Kupferrohr orientiert sich
schliefflich im Wesentlichen
an den Borsennotierungen.
Auffallig ist aber, dass Kup-
ferrohre sich allein im letz-
ten Jahr deutlich um das dop-
pelte verteuerten, wdahrend
die Fittings von Presssyste-
men renommierter Hersteller
lange Zeit relativ preisstabil
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dass es nur eine Frage der
Zeit sei, bis auch der Fitting-
Bereich von den Preisanpas-
sungen Uberrollt werde.

Preisgleitklauseln (k)eine
Losung

Indes erwartet die Industrie
weitere Preissteigerungen fiir
Rohstoffe. Eine Empfehlung
aus ihren
Reihen lau-
tet deshalb,
das Hand-

» Aufgrund
der iiberaus
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de Zunft zu libertragen. Dem
staunenden Handwerksmeis-
ter drdngen sich dabei gleich
mehrere brennende Fragen
auf: Wie schafft es die Auto-
industrie eigentlich, die Preise
uber ein halbes Jahr oder lan-
ger stabil zu halten? Langer-
fristige Belieferungsvertrdage
sollte es doch auch zwischen
Fachhandel und Hersteller ge-
ben. Wieso fallen die Preisstei-
gerungen im Baumarkt we-
niger stark ins Auge? Kup-
ferrohre oder Fittings werden
kaum taglich mit neuen Preis-
schildern tiberklebt werden.
Nicht wenige Handwerker
werden unter diesen Umstén-
den verstarkt das Heil im Di-
rektbezug sehen. Zumindest
die Marge des Grofshandels
lief3e sich damit einsparen.

Resolution an den Grophandel
Die derzeitige Preispolitik
des SHK-Fachgroffhandels ist
nicht nachvollziehbar und
stort das partnerschaftliche
Verhdltnis zwischen Hand-
werk und
Handel er-
heblich, mei-
nen Uberein-
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ndchst gut, geht aber nicht,
sagt dazu Biirgel, ,,schlief}lich
erwarten Verbraucher ebenso
wie Kommunen oder Bautra-
ger Planungssicherheit und
Preisstabilitat.” Eine solche
Klausel werde in der Praxis
nicht akzeptiert.

Und so bleibt der schwar-
ze Peter wieder einmal beim
Handwerk. Mit einem kurzen
Schreiben erreicht es der Grof3-
handel, das Preisrisiko ganz
elegant auf die verarbeiten-

gesandt. Nachfolgend der
original Wortlaut des Schrift-
stiicks:

Die Mitgliederversammlung
des Fachverbandes SHK Nie-
dersachsen beschlief3t folgende
Resolution:

Zitat aus dem Internetauftritt
des Bundesverbandes des deut-
schen GroR3- und AuBenhandels
e. V. unter der Uberschrift ,,Der
GrolShandel finanziert und iiber-
nimmt Risiken” findet sich dort
folgende Aussage: Wihrend
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der Grol8handel die vom An-
bieter gelieferten Waren direkt
bezahlt, erleichtert er diese um
ein erhebliches Risiko (Absatz-
und Debitorenrisiko) und dessen
Verwaltung. Andererseits iiber-
nimmt der Gro8handel das Be-
schaffungsrisiko der Abnehmer
(Lagerhaltungs-, Transport-,
Preis-, Qualitdtsrisiko).

Gemessen an diesem selbst
formulierten Anspruch, erscheint
das aktuelle Verhalten des Fach-
groBhandels in der SHK-Bran-
che diesem in wesentlichen Tei-
len nicht mehr gerecht zu wer-
den.

Nachdem erst kiirzlich neue
Kataloge und Preislisten den
SHK-Unternehmen zur Verfii-
gung gestellt worden sind, wer-
den derzeit horrende Teuerungs-
zuschlége in GréRenordnungen
von bis zu 60 % nachgereicht.
Fiir bestimmte Produkte werden
liberdies nur noch freibleibende
Preise aufgrund von Tagesno-
tierungen abgegeben. Die pau-
schale Begriindung fiir diese ¢u-
Berst ungewohnliche Vorgehens-
weise lautet immer gleich: , Die

auBlerordentliche und nicht vor-
hersehbare Entwicklung an den
Rohstoffmdrkten”. Dieses undif-
ferenzierte Argument ist ohne
detaillierte Erkldrungen nicht
zu akzeptieren.

Weiterhin muss man sich fra-
gen, was mit dem Beschaffungs-
risiko und hier im speziellen dem
Preisrisiko des GroBhandels ist,
wenn offensichtlich die Preise
gegeniiber dem SHK-Handwerk
nicht mehr iiber einen Idngeren
Zeitraum stabil gehalten wer-
den kénnen. Es ist doch ande-
rerseits davon auszugehen, dass
Konditionen zwischen Herstel-
lern und Gro8handel mit einer
langfristigeren Laufzeit verein-
bart werden.

Als Partner des SHK-Hand-
werks diirften den FachgroR3-
hdndlern dessen Marktbedin-
gungen bestens bekannt sein.
Daher wissen sie, dass Preiser-
héhungen in diesen Grof3en-
ordnungen und in dieser kurzen
zeitlichen Abfolge von den Mit-
gliedsbetrieben der SHK-In-
nungen in der derzeitigen Situ-
ation nicht am Markt durchzu-
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Die Meinung aller ist gefragt!

Handwerk und Planer: Halten Sie die Preissteigerungen
des Fachgrof3handels fiir angemessen? Wie argumentieren
Sie die Teuerungszuschldge gegeniiber dem Kunden? Las-
sen sich Produkte wie Kupferrohr, die nach Tagespreis abge-
rechnet werden, tiberhaupt noch sauber kalkulieren? Wird
Kupfer eines Tages vielleicht sogar zu wertvoll fiir die gemei-

ne Hausinstallation?

Grofshandel und Industrie: Wieso schafft es der Groffhan-
del nicht mehr, die Preise liber einen ldngeren Zeitraum sta-

bil zu halten?

Schreiben Sie uns. Ihre Meinung erreicht uns per Post:
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setzen sind. Zudem erscheint,
bei serioser Betrachtung, die Ab-
gabe von Angeboten an Endkun-
den unter diesen Bedingungen
unmoglich und kommt einem
Lotteriespiel gleich.

Die Mitgliederversammlung
des Fachverbandes SHK Nie-
dersachsen fordert daher den
FachgroRhandel auf, die durch-

gdngig vorgenommenen aktu-
ellen Preiserhbhungen der ge-
listeten Artikel kurzfristig zu-
riickzunehmen und zu einer
verldsslichen Preispolitik zu-
riickzukehren. Dieses wdre das
richtige und erwartete positive
Signal im Hinblick auf die bis-
lang bewdhrte Zusammenarbeit
im dreistufigen Vertriebsweg. B



