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Die Zahl der Grof3handler ist in den vergangenen Jahren erheblich zuriickgegangen.
Teile des GrofRhandels stehen vor einer Existenzkrise. Diese Situation hat mehrere
Ursachen:

e Mit dem Mengenwachstum des Nachkriegsbooms war die Zahl der
GroR3handler erheblich gewachsen.

e Als Mittler zwischen Hersteller und Einzelhandel im klassischen
mehrstufigen Vertriebssystem hatte der Grol3handel eine starke Posi-
tion gegentber seinen Lieferanten; er hat sie zu konsequentem Kondi-
tionsdruck genutzt.

e Aufgrund der Machtpolitik des GrofRhandels und der generellen
Probleme der klassischen mehrstufigen Distribution haben die
Hersteller zunehmend eigene Vertriebssysteme oder Vertragshéndler-
Systeme aufgebaut.

e Die im Kaufermarkt grundsatzlich starke Position des Einzelhandels
wurde von der wachsenden Zahl der Einkaufsvereinigungen genutzt;
sie zwangen die Lieferanten zum Streckengeschaft und forderten somit
den Aufbau von Niederlassungen der Hersteller. Damit Gbernahm die
Industrie Grof3handelsfunktionen.

e Mit zunehmender Expansion und wachsender Kapitalbasis tibernahmen
Einkaufsvereinigungen des Facheinzelhandels selbst die Lagerhaltung
und damit Grol3handelsfunktionen.

e In den Boomjahren der Nachkriegszeit hat der Grof3handel aufgrund
seiner starken Position wesentliche Funktionen vernachlassigt, insbe-
sondere im Bereich der Disposition und Finanzierung. Damit hat der
GroRhandel als Vertriebsweg fur den Hersteller an Attraktivitat verloren.
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e Das Mengenwachstum hat sich verringert. Die Marktanteile des
GroBhandels schrumpfen. Die Lager-, Distributions- und Ver-
waltungskosten steigen jedoch unvermindert. Damit gerat der Grol3han-
del unter zunehmenden Kostendruck.

Aufgrund dieser Entwicklung hat sich die Situation des Grol3handels, zumindest in
einzelnen Branchen und bestimmten Betriebsgrof3en, krisenhaft zugespitzt.
Vorausschauende Gro3handler haben bereits die Konsequenzen gezogen und
versuchen, neue Funktionen im Handel zu Gbernehmen. Sie bestehen einerseits in
der rationellen Versorgung des Facheinzelhandels in den potenzialschwachen land-
lichen Gebieten, andererseits in einer intensiven Betreuung des Facheinzelhandels
aulRerhalb des eigentlichen Warengeschatfts.

Als Betreuer des Fachhandels kann der Grol3handel eine neue und wirkungsvolle
Rolle tbernehmen. Der kleinbetrieblich strukturierte Fachhandel sieht sich heute mit
einer Vielzahl von Problemen konfrontiert, die er aus eigener Kraft nicht I6sen kann.

Diese Situation bietet den Lieferanten des Fachhandels die Chance, durch entspre-
chende Unterstutzung attraktive Partner zu werden. Der Grof3handel verfugt Gber ein
volles Sortiment, eine leistungsfahige Organisation und enge Kontakte zum
Fachhandel. Er hat daher guinstige Voraussetzungen fir eine intensive Partnerschatft.
Sie kobnnte seine Existenz sichern und ihm auf lange Zeit eine wichtige Rolle im
Handel bieten.

GroR3handler, die diese Chance erkennen und als Herausforderung annehmen,
mussen ihren Fachhandlern neben der Warenbelieferung alle Faktoren bieten, die im
harten Wettbewerb der Vertriebswege fur ein langfristig gewinnbringendes Einzel-
handelsgeschéft notwendig sind. Der Grol3handler mul3 versuchen, die Probleme
seiner Abnehmer zu I6sen. Die wichtigsten Probleme des Fachhandels sind:

e Der Fachhandel verliert Marktanteile an andere Vertriebswege,
insbesondere Verbrauchermarkte und Warenhauser.

e Ein Teil der konkurrierenden Groldvertriebsformen betreibt ein
systematisches Trading-up und néhert sich dem Fachhandelsniveau.
Damit verscharft sich der Wettbewerb um die Fachhandelskunden.
Der Unterschied der Vertriebswege wird reduziert auf Kapital,
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Management, Marketing und Verkaufstechnik. Auf diesen Gebieten
sind die konkurrierenden Vertriebswege langfristig starker.

Die Anforderungen an den Fachhandel sind gestiegen. Quantitativ
durch Geschaftserweiterung, qualitativ durch hoéhere Kundenan-
spruche und breiteres Angebot. Der Fachhandel ist diesen Anfor-
derungen nicht in vollem Umfang gewachsen. Er ist nicht nur tberfor-
dert, sondern auch Uberlastet. Wesentliche Funktionen werden nicht
oder nicht professionell erftillt.

Ein gro3er Teil des Fachhandels hat keine klare Marketing-Konzeption
zur Profilierung gegeniber den konkurrierenden Vertriebswegen.

Dem Fachhandel fehlen fundierte Informationen Uber Ver-
braucherwiinsche und Markttrends. Der Mangel an Transparenz
erhoht das Sortimentsrisiko.

Dem Fachhandel fehlt das Know-how psychologisch fundierter
Prasentation und Verkaufstechnik. Das Verkaufspersonal ist teilweise
unzureichend geschult und nicht im notwendigen Mal3e motiviert.

Der Fachhandel betreibt keine wirkungsvolle Eigenwerbung und
verkennt héaufig die Regeln erfolgreicher Verkaufsforderungs-
Malinahmen.

Der Fachhandel hat teilweise noch immer das Image eines konser-
vativen Vertriebswegs mit hohen Preisen.

Der Fachhandel ist aus Tradition noch immer stark einkaufsorientiert,
sieht daher Gewinnmdglichkeiten vorwiegend in der Beschaffung und
vergeudet einen erheblichen Teil seiner Energie in Konditionsge-
sprachen mit zahlreichen Lieferanten. Darunter leidet die eigentliche
Aufgabe des Fachhandels: der Verkauf.

Dem traditionellen unternehmerischen Selbstverstandnis ent-
sprechend versuchen viele Fachhandler, mdglichst viele der zahl-
reichen Nebenaufgaben selbst zu (bernehmen. Diese Aufgaben
werden dadurch unzureichend erfullt.

>



SYNCON

International Franchise Consultants

e Der Fachhandel leidet an einer traditionellen Mentalitat. Fachhandler
sind seit Generationen Erfolg gewdhnt, haben ihren angestammten
Platz im lokalen Markt, sind teilweise stolz und unbeweglich. Sie
erkennen nicht die Marktveranderungen, drohende Gefahren und
neue Chancen. Die intensive Beschéaftigung mit Routineaufgaben tribt
den Blick fur das Wesentliche.

e Auf das Vordringen existenzbedrohender Vertriebswege hat ein
grol3er Teil der Fachhandler nicht oder unzureichend reagiert. Ein Teil
ist gelahmt, ein anderer Teil versucht, durch konzeptionslose Imitation
seine Position zu wahren.

e Angesichts der gewachsenen Arbeitsbelastung und der zunehmenden
Unsicherheit haben zahlreiche Fachhandler Nachfolgeprobleme. Die
Unsicherheit Uber die Kontinuitat ist ein weiterer Grund zur Resigna-
tion.

Wer den Fachhandel als Vertriebsweg langfristig binden will, muss diese Probleme
l6sen. Er muss dem Fachhandel eine marktgerechte Marketing-Konzeption sowie ein
umfangreiches Programm an Instrumenten und Dienstleistungen bieten. Diese
Aufgabe entspricht den Leistungen eines Franchise-Systems im Handel. Es bietet
sich daher an, dass der Grofl3handel Franchise-Systeme flr seine Fachhandels-
kunden entwickelt. Er starkt damit die Position seiner Abnehmer und bindet sie
langfristig. Damit hat er in doppelter Weise die eigene Position gesichert und zugleich
eine neue, langfristig bedeutungsvolle Rolle tbernommen.
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