
Werden die Teuerungszu-
schläge frühzeitig ange-

kündigt und fallen nachvoll-
ziehbar und moderat aus, so 
können Handwerksbetriebe 
die neuen Preise in ihre An-
gebote übernehmen. Die 
Partnerschaft funktioniert. 
Die Praxis sieht derzeit aller-
dings anders aus. „Die Preis-
zuschläge kommen in immer 
kürzeren Abständen und viel 
zu spät. Das akzeptiert kein 
Kunde“, ärgert sich Dipl.-Ing. 
Eberhard Bürgel. Der SHK-Un-
ternehmer und stv. Landesin-
nungsmeister des SHK-Fach-
verbandes Niedersachsen 
musste in diesem Jahr schon 
drei Preiserhöhungen hinneh-
men und ein Ende ist nicht 
absehbar. In 
der Ankün-
digung eines 
Großhänd-
lers heißt es: 
Hiermit er­
halten Sie die 
Teuerungszu­
schläge zum 1. 
August 2006... 
Leider erreich­
ten uns in den 
letzten Ta­
gen und Wo­
chen viele zu­
sätzliche An­
kündigungen 
weiterer Teu­
erungszu­
schläge...

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

Das ist zugegebener Ma-
ßen nichts Neues. Der Preis 
für Kupferrohr orientiert sich 
schließlich im Wesentlichen 
an den Börsennotierungen. 
Auffällig ist aber, dass Kup-
ferrohre sich allein im letz-
ten Jahr deutlich um das dop-
pelte verteuerten, während 
die Fittings von Presssyste-
men renommierter Hersteller 
lange Zeit relativ preisstabil 

blieben und 
sich durch-
aus mode-
rat erhöhten. 
Scheinbar 
haben die Fit-
tinghersteller 
längerfristi-
gere Liefer-
verträge aus-
gehandelt. 
Wieso das 
bei Rohrlei-
tungen nicht 
funktioniert, 
bleibt of-
fen. Sicher ist 
sich der SHK-
Unternehmer 
Bürgel aber, 

dass es nur eine Frage der 
Zeit sei, bis auch der Fitting-
Bereich von den Preisanpas-
sungen überrollt werde.

Preisgleitklauseln (k)eine  
Lösung

Indes erwartet die Industrie 
weitere Preissteigerungen für 
Rohstoffe. Eine Empfehlung 
aus ihren 
Reihen lau-
tet deshalb, 
das Hand-
werk solle sei-
ne Angebote 
mit rohstoff-
bedingten 
Preisgleit-
klauseln ver-
sehen. Damit 
ließe sich das 
Preisrisiko 
auf den Auf-
traggeber 
übertragen. 
„Klingt zu-
nächst gut, geht aber nicht“, 
sagt dazu Bürgel, „schließlich 
erwarten Verbraucher ebenso 
wie Kommunen oder Bauträ-
ger Planungssicherheit und 
Preisstabilität.“ 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 Groß-
handel, das Preisrisiko ganz 
elegant auf die verarbeiten-

de Zunft zu übertragen. Dem 
staunenden Handwerksmeis-
ter drängen sich dabei gleich 
mehrere brennende Fragen 
auf: Wie schafft es die Auto-
industrie eigentlich, die Preise 
über ein halbes Jahr oder län-
ger stabil zu halten? Länger-
fristige Belieferungsverträge 
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 täglich mit neuen Preis-
schildern überklebt werden. 
Nicht wenige Handwerker 
werden unter diesen Umstän-
den verstärkt das Heil im Di-
rektbezug sehen. Zumindest 
die Marge des Großhandels 
ließe sich damit einsparen. 

Resolution an den Großhandel
Die derzeitige Preispolitik 

des SHK-Fachgroßhandels ist 
nicht nachvollziehbar und 
stört das partnerschaftliche 
Verhältnis zwischen Hand-

werk und 
Handel er-
heblich, mei-
nen überein-
stimmend 
die Delegier-
ten des SHK-
Fachver-
bandes Nie-
dersachsen 
und haben 
deshalb eine 
gemeinsame 
Resolution 
an die Vertre-
ter des Fach-
großhandels 

gesandt. Nachfolgend der 
original Wortlaut des Schrift-
stücks:

Die Mitgliederversammlung 
des Fachverbandes SHK Nie­
dersachsen beschließt folgende 
Resolution: 

Zitat aus dem Internetauftritt 
des Bundesverbandes des deut­
schen Groß- und Außenhandels 
e. V. unter der Überschrift „Der 
Großhandel finanziert und über­
nimmt Risiken“ findet sich dort 
folgende Aussage: Während 
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Nicht nur die Preise für Öl und Gas steigen explosionsartig, auch für Kupfer, Zink oder 

Stahl müssen 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 über den Großhandel an das Fachhandwerk weitergegeben werden. Doch gab es in 

früheren Zeiten jährlich nur eine Preiserhöhung – üblicher Weise im Frühling – so wird das 

verarbeitende Handwerk derweil gleich mehrmals im Jahr mit Teuerungszuschlägen kon-

frontiert. Eine saubere unternehmerische Kalkulation ist unter diesen Voraussetzungen 

kaum möglich.

Gestörte Partnerschaft
Die aktuelle Preispolitik des Fachgroßhandels bringt das Handwerk  
zunehmend in Bedrängnis

» Hiermit  
erhalten Sie die 

Teuerungszuschläge 
zum 1. August 2006... 
Leider erreichten uns 
in den letzten Tagen 
und Wochen viele zu­

sätzliche Ankündi­
gungen weiterer  

Teuerungszu­
schläge... «

Aus dem Anschreiben 
eines Fachgroßhändlers

» Aufgrund  
der überaus 

angespannten Preis­
situation sind unsere 

Preise daher ab  
sofort generell  
freibleibend. «
Ergänzungstext zum 
Preisangebot eines 
Fachgroßhändlers



der Großhandel die vom An­
bieter gelieferten Waren direkt 
bezahlt, erleichtert er diese um 
ein erhebliches Risiko (Absatz- 
und Debitorenrisiko) und dessen 
Verwaltung. Andererseits über­
nimmt der Großhandel das Be­
schaffungsrisiko der Abnehmer 
(Lagerhaltungs-, Transport-,  
Preis-, Qualitätsrisiko).

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

Nachdem erst kürzlich neue 
Kataloge und Preislisten den 
SHK-Unternehmen zur Verfü­
gung gestellt worden sind, wer­
den derzeit horrende Teuerungs­
zuschläge in Größenordnungen 
von bis zu 60 % nachgereicht. 
Für bestimmte Produkte werden 
überdies nur noch freibleibende 
Preise aufgrund von Tagesno­
tierungen abgegeben. Die pau­
schale Begründung für diese äu­
ßerst ungewöhnliche Vorgehens­
weise lautet immer gleich: „Die 

außerordentliche und nicht vor­
hersehbare Entwicklung an den 
Rohstoffmärkten“. Dieses undif­
ferenzierte Argument ist ohne 
detaillierte Erklärungen nicht 
zu akzeptieren.

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

Als Partner des SHK-Hand­
werks dürften den Fachgroß­
händlern dessen Marktbedin­
gungen bestens bekannt sein. 
Daher wissen sie, dass Preiser­
höhungen in diesen Größen­
ordnungen und in dieser kurzen 
zeitlichen Abfolge von den Mit­
gliedsbetrieben der SHK-In­
nungen in der derzeitigen Situ­
ation nicht am Markt durchzu­

setzen sind. Zudem erscheint, 
bei seriöser Betrachtung, die Ab­
gabe von Angeboten an Endkun­
den unter diesen Bedingungen 
unmöglich und kommt einem 
Lotteriespiel gleich. 

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

gängig vorgenommenen aktu­
ellen Preiserhöhungen der ge­
listeten Artikel kurzfristig zu­
rückzunehmen und zu einer 
verlässlichen Preispolitik zu­
rückzukehren. Dieses wäre das 
richtige und erwartete positive 
Signal im Hinblick auf die bis­
lang bewährte Zusammenarbeit 
im dreistufigen Vertriebsweg.�∂
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Die Meinung aller ist gefragt!

Handwerk und Planer: Halten Sie die Preissteigerungen 
des Fachgroßhandels für angemessen? Wie argumentieren 
Sie die Teuerungszuschläge gegenüber dem Kunden? Las-
sen sich Produkte wie Kupferrohr, die nach Tagespreis abge-
rechnet werden, überhaupt noch sauber kalkulieren? Wird 
Kupfer eines Tages vielleicht sogar zu wertvoll für die gemei-
ne Hausinstallation?

Großhandel und Industrie: Wieso schafft es der Großhan-
del nicht mehr, die Preise über einen längeren Zeitraum sta-
bil zu halten?

Schreiben Sie uns. Ihre Meinung erreicht uns per Post:
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