Senatsverwaltung fur Wirtschaft, Arbeit und Frauen
Industrie- und Handelskammer zu Berlin (Hrsg.)

Der GroRhandel in Berlin
und im Brandenburger Umiand

FfH Institut fur Markt- und Wirtschaftsforschung GmbH




Senatsverwaltung fur Wirtschaft, Arbeit und Frauen
Industrie- und Handelskammer zu Berlin (Hrsg.)

Der GroRhandel in Berlin
und im Brandenburger Umiland

Rolf Spannagel

Eine Untersuchung der

FfH Institut fir Markt- und Wirtschaftsforschung GmbH

im Auftrag der Senatsverwaltung fir Wirtschaft, Arbeit und
Frauen und der Industrie- und Handelskammer zu Berlin



FHH

Vorbemerkungen
Der vorliegende Bericht ist das Ergebnis einer Untersuchung zu dem Thema

Der GroBhandel in Berlin und im Brandenburger Umland
- Strukturen und Perspektiven -,

die die FfH Institut fur Markt- und Wirtschaftsforschung GmbH im Auftrag der In-
dustrie- und Handelskammer zu Berlin und der Berliner Senatsverwaltung fur
Wirtschaft, Arbeit und Frauen durchgeflhrt hat. Die Versicherungsstelle des Deut-
schen Grofl3- und AuRenhandels GmbH, der Baustoff-Fachhandelsverband Berlin-
Brandenburg e.V., der Bund Deutscher Stahlhandler sowie die METRO AG haben

das Projekt durch eine zusatzliche finanzielle Zuwendung geférdert.

Trotz der zweifellos groRen wirtschaftlichen Bedeutung des Gro3handels fur den
Groliraum Berlin sind so gut wie keine aktuellen Informationen Uber die Struktur
dieses Wirtschaftszweiges vorhanden. Das wirtschaftliche Gewicht des Grol3han-
dels manifestiert sich nur in Ausnahmeféllen im Stadtbild und ist auch - anders als
die Bedeutung des Einzelhandels - nicht an Verkaufsflachen festzumachen. Ziel
der Untersuchung war es daher, die gegenwartigen Strukturen des GroRhandels
im Grofsraum Berlin abzubilden und die Perspektiven dieses Wirtschaftszweiges
aufzuzeigen. Wesentliche Grundlage des Ergebnisberichts war die Befragung von

mehr als 300 Unternehmen des GroRhandels.

Die FfH GmbH dankt allen, die dieses Projekt gefordert haben, insbesondere den
befragten GroRhandelsunternehmen, den Auftraggebern der Untersuchung sowie
den Verbanden und Unternehmen, die sich ergdnzend an der Finanzierung betei-
ligt haben. Der Dank gilt auch den Industrie- und Handelskammern des Landes
Brandenburg, die in die schriftliche Befragung von Grof3handelsunternehmen im

Umland Berlins eingeschaltet waren.

FfH Institut fur Markt- und Wirtschaftsforschung GmbH
Geschaftsfuhrung

Dipl.-Kfm. Rolf Spannagel
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Zusammenfassung der wichtigsten Ergebnisse der Untersuchung

1. Gegenstand der Untersuchung war der GroBhandel in Berlin und im
Brandenburger Umland. Wesentliche Grundlage des Ergebnisberichts war
die schriftliche Befragung von mehr als 300 GrolRhandelsunternehmen mit

einem standardisierten Fragebogen.

2. An der Befragung haben sich Uberwiegend kleine und mittlere Unterneh-
men beteiligt - ihr durchschnittlicher Jahresumsatz lag 2001 bei 6,3 Millio-
nen Euro. Ein Vergleich der Strukturdaten der antwortenden Unternehmen -
in erster Linie hinsichtlich UmsatzgroRenklasse, Rechtsform und Branchen-
gruppe - mit den entsprechenden Daten der von der Umsatzsteuerstatistik
fur Berlin erfal3ten Unternehmen hat ergeben, dass die befragten Unter-
nehmen als reprasentativ fiir die Mehrzahl der GroBRhandelsunterneh-

men im GroRraum Berlin anzusehen sind.

3. Um der Heterogenitat des untersuchten Wirtschaftszweiges Rechnung
zu tragen und zu differenzierten Aussagen uber den Grol3handel im Unter-
suchungsraum zu gelangen, wurden die Fragebogen unter anderem nach
dem Alter und der GroRRe der Unternehmen, nach dem Sitz der Unterneh-
men, nach Branchengruppen sowie nach der Zugehorigkeit entweder zum
Produktionsverbindungshandel oder zum Konsumtionsverbindungshandel
ausgewertet. Auf diese Differenzierung wurde im Rahmen des Ergebnisbe-
richts immer dann Bezug genommen, wenn sich signifikante Unterschiede

zwischen den verschiedenen Gruppen der Befragten gezeigt haben.

4, Das Spektrum der in der Untersuchung vertretenen Branchen reichte von
"A" - Australische Weine bzw. Aluminiumvertrieb - bis "Z" - Zaune bzw. Zei-
tungen und Zeitschriften. In der Zusammenfassung der befragten Unter-
nehmen nach Branchengruppen dominieren der GroRhandel mit Rohstof-
fen, Halbwaren, Altmaterial und Reststoffen und der GroRRhandel mit

Gebrauchs- und Verbrauchsgutern.
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70 % der befragten Unternehmen gehdéren dem Produktionsverbin-
dungshandel an, 30 % der Befragten sind dem Konsumtionsverbin-

dungshandel zuzurechnen.

In der Beurteilung der Entwicklung, der gegenwartigen Lage und der
Perspektiven fur das eigene Unternehmen zeigten sich bei der Auswer-
tung der Befragung deutliche Unterschiede weniger nach Grof3handels-
branchen bzw. -branchengruppen, sondern vielmehr in erster Linie nach

dem Alter der Unternehmen und der Unternehmensgrofe.

Im Durchschnitt aller Befragten erzielen die Unternehmen knapp 70 % ih-
res Umsatzes durch GroBhandelstatigkeit, knapp 15 % entfallen auf Ein-
zelhandelsumsatze. Tendenziell hat bei den Befragten die Umsatzbedeu-

tung von Dienstleistungen zugenommen.

Die wichtige Bundelungsfunktion des BinnengroBhandels mit dem Zu-
sammenstellen marktgerechter Sortimente aus einem uiberregionalen
Angebot fur einen regionalen Markt wird bei der Betrachtung der Be-
schaffungs- und Absatzmarkte der Befragten sehr deutlich. Die nahere Um-
gebung der eigenen Standorte, die Lander Berlin und Brandenburg, spielen
fur die Beschaffung eine vergleichsweise geringe Rolle (gut 27 % des Be-
schaffungsvolumens entfallt auf diese Regionen), wahrend die Unterneh-
men fast zwei Drittel ihres Absatzes mit Kunden aus der Region Berlin-

Brandenburg tatigen.

Im Durchschnitt aller Befragten entfallen mehr als ein Zehntel des Absatz-
volumens und fast drei Zehntel des Beschaffungsvolumens auf Kunden
bzw. Lieferanten im Ausland, und die Bedeutung des Auslands - insbe-
sondere von Mittel- und Osteuropa - als Absatz- und Beschaffungs-

markt nimmt weiter zu.
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Die Entwicklung der Umsétze und der Zahl der Beschiftigten verlief bei
den Befragten in den letzten Jahren sehr unterschiedlich, und auch die Er-
wartungshaltung bezlglich der kunftigen Entwicklung war sehr uneinheit-
lich. Auch bei der Beurteilung der Wettbewerbslage gingen die Urteile weit

auseinander.

Die Urteile der jungeren, kleineren Unternehmen zu ihrer Umsatz- und Be-
schaftigtenentwicklung und zur Wettbewerbslage fielen sowohl im Rickblick
als auch im Ausblick zum Teil deutlich positiver aus als bei den bereits Ian-
ger bestehenden und, gemessen am Umsatz, groReren Unternehmen. Die-
se unterschiedlichen Urteile haben ihre Ursache in erster Linie darin, dass
sich die in der Befragung vertretenen kleineren und jingeren Unternehmen
zu einem bedeutenden Teil noch in der Aufbauphase und damit im Stadium
der Expansion befinden, wahrend die gréf3eren, bereits seit langen Jahren
im Markt aktiven Unternehmen in vielen Fallen Umsatz- und Beschaftigten-
rickgange zu verzeichnen hatten und eine deutliche Verscharfung der

Wettbewerbslage verspurten.

Uber alle Befragten hinweg rechnen zwar 49 % der Befragten mit kiinftig
zumindest leicht steigenden Umsatzen, aber nur 28 % erwarten fur ihr Un-
ternehmen eine Zunahme der Zahl der Beschaftigten. In ahnlicher GroRen-
ordnung (29 %) liegt der Anteil der Unternehmen, die fur die Zukunft mit ei-

ner Verbesserung der Wettbewerbslage rechnen.

Die Befragten, die mit einer Verbesserung der Wettbewerbslage rechnen,
grinden ihre Einschatzung in erster Linie auf eine erwartete Marktbereini-
gung, bei der sie von einem Ausscheiden von Wettbewerbern profitieren.
Als weitere Gruinde flr eine Verbesserung der eigenen Stellung im Wettbe-
werb werden Steigerungen der Leistungskraft des eigenen Unternehmens,
z.B. mehr Dienstleistungen, ein attraktiveres Sortiment und glinstigere Ver-
kaufspreise genannt. Die Unternehmen, die von einer kinftigen Verschlech-

terung der Wettbewerbslage ausgehen, beklagen in erster Linie den extrem



10.

11.

starken Preiswettbewerb, die schwache Konjunktur sowie fehlende Impulse

von Seiten der Nachfrage.

Zahlreiche Befragte sehen sich nicht nur in der eigenen Branche, sondern
auch auf der vorgelagerten und der nachgelagerten Wirtschaftsstufe mit
Tendenzen zur Marktbereinigung konfrontiert. Trotz dieses festzustellenden
Rickgangs bei der Zahl der potenziellen Kunden und der Zahl der poten-
ziellen Lieferanten war der Anteil der Befragten, die Uber eine wachsende
Zahl an Kunden und Lieferanten berichtete, groRer als der Anteil der Be-

fragten, bei denen die Kunden und Lieferanten weniger geworden sind.

In erster Linie durch eine Ausweitung ihres Sortiments, durch mehr Dienst-
leistungen und eine intensivere Marktbearbeitung versuchen die befragten
Unternehmen neue Kunden aus den kleiner werdenden Gruppen der
Nachfrager - insbesondere bei den Handwerkern und den Einzelhandlern -

an sich zu binden.

Die Ausweitung des Sortiments ist auch der Hauptgrund dafir, dass bei ei-

nem Teil der Befragten die Zahl der Lieferanten zugenommen hat.

Die uberwiegende Mehrzahl der Unternehmen weil} die Vorteile und
Nachteile ihres Standortes realitatsnah einzuschatzen. Die Tendenzen zu
Standortveranderungen sind eher schwach ausgepragt. Fast 85 % der Be-
fragten haben die Absicht, ihr Unternehmen an dem jetzigen Standort auch
in absehbarer Zukunft fortzufiihren. Die Unternehmen, die Standortverla-
gerungen planen, wollen ganz Uberwiegend in ihrer bisherigen Region

bleiben.

Nur vereinzelt gaben Unternehmen an, in absehbarer Zukunft ihren Betrieb
aufgeben zu wollen. Als Grinde fir eine mdgliche Betriebsaufgabe wur-
den in erster Linie unbefriedigende Umsatze und das fortgeschrittenen Alter

des Inhabers genannt.
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Knapp drei Viertel der befragten Unternehmen planen in den nachsten zwei
bis drei Jahren Investitionen. Die, gemessen am Umsatz, groferen Unter-
nehmen sind deutlich investitionsfreudiger als die kleineren. Knapp die Half-
te der Unternehmen, die Investitionen vorhaben, wollen in ihre Buroausstat-
tung investieren (49 %), jeweils 46 % in ihren Fuhrpark bzw. in Informati-

ons- und Kommunikationstechnologie.

Fast neun Zehntel der befragten Unternehmen verfugen Uber einen Inter-
netanschluB, 6 % planen die Einrichtung eines solchen Anschlusses, und
ebenfalls 6 % glauben, auch in Zukunft ohne geschéftlichen Internetzugang
auskommen zu konnen. Die drei am haufigsten genannten Internetnutzun-
gen sind "E-Mail/Datenaustausch", "Bankgeschafte" und "Geschaftliche In-
formationsgewinnung". Eine erhebliche Ausweitung der Nutzung des Inter-
nets ist bei den befragten Unternehmen zukinftig fir den Verkauf von Wa-
ren und die Warenprasentation, fur Werbung und Service, aber auch fur die

Beschaffung zu erwarten.

Die Unternehmen sind sich der grof’en Bedeutung der Kunden- und
Dienstleistungsorientierung fur ihre Position im Wettbewerb bewul3t. Dies
lie® der hohe Grad der Zustimmung der Befragten zu den Aussagen "Lie-
ferzuverlassigkeit und Lieferschnelligkeit spielen eine grof3e Rolle", "Der
GroRRhandel mu® das Waren- und Dienstleistungsangebot starker an den
Anforderungen der Abnehmer ausrichten", "Der Grof3handel mufl3 immer

mehr Dienstleistungen erbringen, um wettbewerbsfahig zu sein" erkennen.

Die Unternehmen haben die Notwendigkeit erkannt, den Kenntnisstand
ihrer Mitarbeiter standig zu verbessern und zu aktualisieren. Dies hat der
ebenfalls hohe Grad der Zustimmung zu den Aussagen "Aus- und Weiter-
bildung der Beschaftigten besitzen einen hohen Stellenwert" und "Produkt-

und Fachkompetenz mussen verbessert werden" gezeigt.

Den Unternehmen ist ganz Uberwiegend klar, dass die modernen Informa-

tions- und Kommunikationstechnologien im Gro3handel genutzt werden
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mussen, dass sie die Kontakte zu Herstellern und Kunden beschleunigen
und dass ein Netzwerk an Informationsbeziehungen langfristig die Wettbe-

werbsfahigkeit sichert.

Die Unternehmen sind zuversichtlich, der seit Jahrzehnten viel beschwore-
nen Gefahr der Umgehung und Ausschaltung des GroBhandels durch
die Betonung der eigenen Starken ausweichen zu kénnen. Dies Ialt unter
anderem der vergleichsweise geringe Grad der Zustimmung der Befragten
zu den Aussagen "Hersteller versuchen, direkt an Kunden abzusetzen und
den Grofthandel auszuschalten" und "Kunden versuchen, unter Ausschal-
tung des Grol3handels direkt beim Hersteller zu beziehen" erkennen. Diese
Zuversicht kommt dartber hinaus in der hohen Zustimmung zu der Aussa-
ge "Ein gut gefuhrtes GroRhandelsunternehmen kann auch im verscharften

Wettbewerb bestehen" zum Ausdruck.

Der Organisationsgrad der befragten Unternehmen in Einkaufsgemein-
schaften bzw. Verbundgruppen ist sehr niedrig. Die ganz Uberwiegende
Mehrzahl der Befragten verfolgt aber bereits heute eher informelle Koope-
rationsstrategien und ist sich offensichtlich bewul3t, dass der Kooperati-

onsgedanke noch intensiver als bisher verfolgt werden mulf3.

Die Mehrzahl der Unternehmen setzt bisher eher auf Generalisierung und
Ausweitung der Sortimente als auf Spezialisierung. Dennoch traf die
Aussage "Spezialisierung auf bestimmte Produkt-, Lieferanten- und Ab-
nehmergruppen sowie auf bestimmte Beschaffungs- und Absatzmarkte
nimmt zu" bei den Befragten auf breite Zustimmung. Hier deutet sich ein
Widerspruch zwischen Wissen der Befragten um bestimmte Notwendigkei-

ten gerade fir kleine Unternehmen und ihrem tatsachlichen Verhalten an.

Die von den befragten Grollhandelsunternehmen gewinschten Verande-
rungen der Rahmenbedingungen richten sich in erster Linie auf Steuersen-
kungen bzw. Steuervereinfachungen, auf Blrokratieabbau und auf Maf-

nahmen zur besseren Sicherung von Forderungen. Die von den Unterneh-
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men gewulnschten Veranderungen betreffen daruber hinaus eine Senkung
der Lohnnebenkosten, einen leichteren Zugang zu Krediten bzw. glnstigere
Kreditkonditionen und eine starkere Foérderung von Investitionen. Die Vor-
schlage der Grof3handelsunternehmen erwiesen sich als weitgehend de-

ckungsgleich mit den auch aus anderen mittelstandischen Wirtschaftszwei-

gen bekannten Vorstellungen.

Zwar ist die Bedeutung des Grol3handels als Glied der Distributionskette in
den letzten Jahren mit Sicherheit nicht starker geworden, und es kann
schon gar nicht von einer Renaissance des GroRhandels die Rede sein,
aber es hat sich die Erkenntnis bestatigt, dass auch kleinere Unternehmen
nach wie vor Marktchancen haben, wenn es ihnen gelingt, eine kleine, aber
marktgerechte Licke zu entdecken und zu besetzen. Das ist im Gro3han-
del nicht anders als in der Produktion und im Einzelhandel. In allen Wirt-
schaftszweigen ist neben den GroRBunternehmen Platz fur Spezialbetriebe,
deren Absatzmoglichkeiten und damit Entwicklungschancen zwar begrenzt
sind, die aber dennoch davon leben kénnen und auf die eine Volkswirt-

schaft nicht verzichten kann.

Die Untersuchung hat daruber hinaus erneut deutlich werden lassen, dass
Einschaltung oder Ausschaltung des GroRhandels, Direktbezug beim Her-
steller und Umgehung einzelner Handelsstufen von den Kunden und Liefe-
ranten in der Regel nicht "am grinen Tisch" und nach strategischen Abwa-
gungen beschlossen werden, sondern dass entscheidende Faktoren fur die
FortfUhrung oder Beendigung der Zusammenarbeit mit Marktpartnern der
Grad ihrer Funktionserflllung, ihre Flexibilitat und nicht zuletzt die personli-

chen Kontakte der Beteiligten zueinander sind.

Diese positiven Wertungen kdnnen jedoch nicht dariber hinweg tauschen,
dass die Position der ganz Uberwiegenden Mehrzahl der Grof3handelsun-
ternehmen mit Sitz in Berlin und im Berliner Umland schon allein aufgrund
ihrer kleinbetrieblichen Struktur als nicht gefestigt anzusehen ist. Damit sich

die Unternehmen im Markt behaupten kénnen, mull zu dem Optimismus,
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den ein Teil der Unternehmen ausstrahlt, ein deutlicher wirtschaftlicher Auf-

schwung hinzu kommen.



1 Ausgangslage, Ziel und Ablauf der Untersuchung

1.1 Ausgangslage und Ziel der Untersuchung

Die Umsatzsteuerstatistik erfal3te im Jahr 2000 rund 2 700 in Berlin ansassige
Grof3handelsunternehmen mit einem Umsatz von rund 19,7 Milliarden Euro.” Die
Zahl der in Berlin tatigen Gro3handelsunternehmen ist noch deutlich héher, da
neben den Unternehmen mit Sitz in Berlin zahlreiche weitere Unternehmen mit
Niederlassungen in der Stadt vertreten sind. So gab es laut Handels- und Gast-
stattenzahlung (HGZ) 1993 in Berlin 4 435 Arbeitsstatten des Grof3handels mit
rund 40 500 Beschaftigten.?

Trotz der zweifellos grofRen wirtschaftlichen Bedeutung des Grof3handels flir Ber-
lin® sind so gut wie keine aktuellen Informationen Uber die Struktur dieses Wirt-
schaftszweiges vorhanden, die letzte Untersuchung datiert von 1980.* Das wirt-
schaftliche Gewicht des GroBhandels manifestiert sich nur in Ausnahmefallen im
Stadtbild und ist auch - anders als die Bedeutung des Einzelhandels - nicht an

Verkaufsflachen festzumachen.®

Ziel der vorliegenden Untersuchung war es daher, in erster Linie durch Unterneh-
mensbefragungen die gegenwartigen Strukturen des Berliner Grof3handels abzu-

bilden und die Perspektiven dieses Wirtschaftszweiges aufzuzeigen. Bei der Dar-

! Statistisches Landesamt Berlin (Hrsg.): Statistischer Bericht L IV 1 - j 00, Umsatz und Umsatz-
steuer der Unternehmen mit Sitz in Berlin, September 2002, S. 28.

% Statistisches Bundesamt (Hrsg.): Fachserie 6, Handel, Gastgewerbe, Reiseverkehr - Handels-
und Gaststattenzahlung 1993, GroRhandel und Handelsvermittlung, S. 25 (neuere Zahlen zu den
Arbeitsstatten im GroBhandel sind nicht verfigbar).

® Im Rahmen der Handels- und Gaststattenzahlung 1993 wurde fir Berlin in GroRhandel ein Um-
satz von 26,8 Milliarden DM und im Einzelhandel ein Umsatz von 26,6 Milliarden DM erfaf3t (ver-
gleichbare neuere Zahlen sind nicht verfugbar).

* Gutachten des FfH-Instituts zur “Lage und Entwicklung des Grof3- und Auflenhandels in Berlin
(West)” im Auftrag der Berliner Senatsverwaltung fur Wirtschaft (1980).

® In dem vom Statistischen Landesamt Berlin herausgegebenen Statistischen Jahrbuch 2002 fur
Berlin findet sich zwar eine Definition des Begriffs ("Wer Handelsware in eigenem Namen flr eige-
ne Rechnung oder fur fremde Rechnung (Kommissionshandel) an andere Abnehmer als private
Haushalte absetzt, betreibt GroRhandel"), aber keine einzige Zahl zum Berliner GroRhandel.



stellung der Perspektiven ging es unter anderem auch um die Bedeutung des E-

Commerce (Business-to-business), die zunehmende Serviceorientierung und um

mogliche Veranderungen der Standortstrukturen des Gro3handels.

Da in allen Wirtschaftsbereichen starke Verflechtungen und Wechselbeziehungen
zwischen Berlin und dem naheren Umland bestehen, wurden im Rahmen der Un-
tersuchung nicht nur die Unternehmen mit Standorten in der Stadt selbst, sondern
auch GroRRhandelsunternehmen mit Sitz in der Umgebung Berlins in die Betrach-

tung einbezogen.
1.2  Ablauf der Untersuchung

Die Untersuchung wurde im wesentlichen auf der Basis folgender Arbeitsschritte
durchgeflhrt:

» Auswertung der vorliegenden Statistiken und der Literatur zum Grof3handel
und seinen Entwicklungen mit dem Akzent auf berlinspezifischen Informatio-

nen.

» Primarerhebungen bei den Berliner Grollhandelsunternehmen sowie bei Grof3-
handelsunternenmen mit Sitz im Umland - unter anderem zum Umsatz, zur
Zahl der Beschaftigten, zum Standort, zur Konkurrenzsituation, zur Bedeutung
der Dienstleistungen, zum Anschluf} an eine Kooperationsgruppe, zur Zahl der

Kunden und Lieferanten etc.

* Expertengesprache mit Vertretern von Unternehmen, Unternehmensverbanden
sowie von offentlichen Institutionen zu den Perspektiven des Grohandels in
Berlin, zu aktuellen Entwicklungstendenzen z.B. bei der Nutzung des E-

Commerce® und bei den Standortpraferenzen (innerstadtische Standorte vs.

® Einer reprasentativen Untersuchung der Westfalischen Wilhelms-Universitat Miinster zufolge
hatten GroRhandelsunternehmen auf diesem Gebiet vor einiger Zeit noch deutliche Defizite, vgl. S.
Borchert: Verhalt sich der mittelstandische Grof3handel wie ein luK-Technik-"Muffel’?, in: BGA-
Report, 7 - 10, 1999, S. 4 - 6.
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Standorte im Umland), zu den bedeutenden Einflul3¢faktoren (z.B. Internationa-

lisierung) und zu den wesentlichen Problemfeldern in diesem Wirtschaftszweig.

» Als Ergénzung zu der Befragung ausgewahlter GrolRhandelsunternehmen und
den Experteninterviews wurden auch Gesprache mit Berliner Einzelhandelsun-
ternehmen unter anderem zu ihren Bezugswegen durchgefiuhrt, um Hinweise
auf den “Einschaltungsgrad” von Grollhandelsunternehmen in die Beschaf-
fungsstrukturen des Einzelhandels und Uber die Anforderungen dieser wichti-

gen Kundengruppe an den Grof3handel zu gewinnen.

Die Untersuchung wurde - wie bereits erwahnt - im wesentlichen auf der Grundla-
ge von schriftlichen Befragungen vorgenommen. Dies war einerseits notwendig,
weil das vorhandene Zahlenmaterial Uber den GroRhandel in Berlin und in seinem
Umland sehr luckenhaft ist, andererseits Sachverhalte und Meinungen erfragt

werden sollten, die in amtlichen Statistiken nicht enthalten sind.

Der Fragebogen fir die Unternehmensbefragung wurde im ersten Halbjahr 2002
von der FfH GmbH in Abstimmung mit der auftraggebenden Industrie- und Han-
delskammer zu Berlin, der Senatsverwaltung fur Wirtschaft, Arbeit und Frauen
sowie einem Projektbeirat, dem verschiedene Grollhandelsunternehmen und
Branchenverbande angehdrten, entwickelt. Der Umfang des Fragebogens ist als
Kompromify zwischen dem Bedurfnis, mdglichst umfassende Informationen von
den Unternehmen zu bekommen, und dem Bemuhen, die zeitliche Belastung der
befragten Unternehmen fir das Ausflllen gering zu halten, anzusehen (ein Muster
des verwendeten Fragebogens findet sich in der Anlage). Eine an sich win-
schenswerte Ausweitung des Fragenprogramms hatte nach allen Erfahrungen den
Erfolg der Befragung gefahrdet und zu einer zu geringen Anzahl auswertbarer
Fragebogen gefuhrt, besonders, da die Teilnahme fir alle angeschriebenen Un-

ternehmen freiwillig war.

Der Versand der Fragebogen wurde von den beteiligten Industrie- und Handels-
kammern in den Monaten Juni, Juli und August 2002 vorgenommen. Bei dem

Versand der Fragebogen gingen die Kammern unterschiedlich vor: Die IHK Berlin



verschickte den Fragebogen an samtliche Grol3handelsunternehmen, die zum
Zeitpunkt der Aussendung als Mitglieder der Kammer registriert waren, die IHK
Cottbus verteilte den Fragebogen nur an ausgewahlte Unternehmen mit Sitz in der

Nahe Berlins, die IHK Potsdam und die IHK Frankfurt/Oder zogen den Kreis der

Unternehmen, an die der Fragebogen verteilt wurde, dagegen deutlich weiter.

Die urspringliche Absicht, den Fragebogen ins Internet zu stellen und "auf elekt-
ronischem Wege" beantworten zu lassen, wurde nach einer vertiefenden Kosten-
Nutzen-Betrachtung vor dem Hintergrund der Lange des Fragebogens, der Viel-
zahl "offener Fragen" und angesichts der aus Betriebsvergleichen vorliegenden
Erfahrungen, dass derzeit die Bereitschaft zur Ubermittlung "sensibler Unterneh-

mensdaten" per Internet noch vergleichsweise gering ist, fallen gelassen.

2 Ergebnisse der FfH-Befragungen bei den GroBhandelsunternehmen
2.1 Ricklauf und Reprasentativitiat der Befragung

Bis in den Monat Oktober hinein trafen ausgefullte Fragebogen bei der FfH GmbH
ein; die Antworten von insgesamt 328 Unternehmen konnten fur die Auswertung

berlcksichtigt werden.

Ubersicht 1

Fragebogenverteilung und Fragebogenriicklauf

Kammer Verschickte Ausgefiillte Ricklaufquote*
Fragebogen Fragebogen

IHK Berlin 5200 212 4,1 %

IHK Cottbus 37 7 18,9 %

IHK Potsdam 1200 79 6,6 %

IHK Frankfurt/Oder 700 30 4,3 %

Insgesamt 7137 328 4,6 %

* Die Riicklaufquote bezieht sich auf alle verschickten Fragebogen. Die tatséchliche Riicklaufquote
- d.h. der Anteil der antwortenden GroRRhandelsunternehmen an den angeschriebenen Unterneh-
men, die tatsachlich dem GrofRRhandel zuzurechnen sind - liegt Uber der ausgewiesenen Zahl, da
erfahrungsgemal ein Teil der Unternehmen das von ihnen angemeldete Gewerbe nicht bzw. nicht
mehr austibt oder seinen Umsatzschwerpunkt nicht im Grof3handel hat.
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Angesichts der Tatsache, dass das Ausflllen des Fragebogens mit einem erhebli-
chen Zeitaufwand verbunden war und dass es wegen der knappen fir das Projekt
zur Verfigung stehenden finanziellen Mittel nicht moglich war, den Befragungsun-
terlagen einen frankierten Rickumschlag beizuftugen, ist der Rucklauf von 328
ausgefullten und per Briefpost oder per Telefax an die FfH GmbH geschickten
Fragebogen als Erfolg zu werten. Von den antwortenden Unternehmen haben

knapp zwei Drittel ihren Sitz in Berlin, ein Drittel der Unternehmen ist in Branden-

burg ansassig.

Ubersicht 2

Regionale Verteilung des Fragebogenrucklaufs

IHK Cottbus

IHK Frankfurt/Oder

IHK Berlin

IHK Potsdam 212

Fragebogen insgesamt: 328

FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Fast 60 % der befragten Unternehmen erzielten im Jahr 2001 einen Umsatz von
weniger als 1 Million Euro (Ubersicht 3). Ein Vergleich mit der amtlichen Statistik
zeigt, dass laut Umsatzsteuerstatistik im Jahr 2000 sogar mehr als 70 % aller Un-
ternehmen mit Sitz in Berlin einen Umsatz von weniger als 1 Million Euro aufwie-
sen (Ubersicht 4).
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Ubersicht 3

Befragte Unternehmen nach UmsatzgroBenklassen (Umsatz im Jahr 2001)

bis unter 250.000 EUR 31,5%
250.000 bis unter 500.000 EUR
500.000 bis unter 1 Mill. EUR

1 Mill. bis unter 2 Mill. EUR

2 Mill. bis unter 5 Mill. EUR

5 Mill. bis unter 10 Mill. EUR
10 Mill. bis unter 25 Mill. EUR

25 Mill. EUR und mehr

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Ubersicht 4

UmsatzgroRenklassen der befragten Unternehmen 2001 sowie
aller Berliner GroBhandelsunternehmen laut Umsatzsteuerstatistik 2000

Umsatz- Unterneh-
gréRRenklasse Befragte Unternehmen men laut
(netto) Berliner
mit Sitz in mit Sitz in Alle Umsatz-
Berlin Branden- Befragten steuersta-
burg tistik 2000
% % %
%

bis unter 250 000 Euro 35,1 259 | 315 | 436
250 000 bis unter
500 000 Euro 16,1 9,8 136 | 151
500 000 bis unter
1 Mill. Euro 9,8 17.9 129 | 138
1 Mill. Euro bis
unter 2 Mill. Euro 9,2 143 | mz. | 104
2 Mill. Euro bis
unter 5 Mill. Euro 13,2 187 | 154 | 93
5 Mill. Euro und mehr 16,6 13,4 15,4 7,8
Insgesamt 100,0 100,0 100,0 100,0
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Die Zahlen in der vorstehenden Ubersicht unterstreichen sowohl fir den Berliner
Grol3handel insgesamt als auch fur den Kreis der Unternehmen, die sich an der
Befragung beteiligt haben, die Tatsache, dass die ganz Uberwiegende Mehrzahl
der im Grof3handel tatigen Unternehmen klein- und mittelbetrieblich strukturiert ist.
Die vielfach aulRerhalb dieses Wirtschaftszweiges anzutreffende Ansicht, dass es
sich bei Gro3handelsunternehmens in erster Linie auch um gro3betriebliche Un-
ternehmen handeln musse, wird also schon von der amtlichen Statistik deutlich

widerlegt.

Der erganzende Vergleich mit der Umsatzsteuerstatistik flir Deutschland insge-
samt zeigt, dass die durchschnittichen Jahresumsatze der befragten Unterneh-
men in ahnlicher Grélkenordnung liegen wie im Durchschnitt des gesamten Wirt-

schaftszweiges.

Ubersicht 5

Durchschnittliche Jahresumséatze von Unternehmen im GroBhandel

Alle Unternehmen in
Deutschland 1992
(HGZ)

4,8 Mill. Euro

I

Alle Unternehmen in
Deutschland 2000
(Umsatzsteuerstatistik)

6,1 Mill. Euro

l I

Alle Unternehmen in
Berlin 2000
(Unsatzsteuerstatistik)

,3 Mill. Euro

l ‘

FfH-Befragung Berlin

und Brandenburg 2002 6,3 Mill. Euro

I

Quellen: HGZ 1993, Umsatzsteuerstatistik 2000, FfH-Grof3handelsbefragung 2002

Die Analyse der Verteilung der befragten Unternehmen nach Umsatzgro3enklas-
sen und ihrer durchschnittlichen Jahresumsatze hat ergeben, dass sie von ihrer
Grolie her als reprasentativ fur die Mehrzahl der GroRhandelsunternehmen im

Groldraum Berlin anzusehen sind.
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Um zu differenzierten Aussagen Uber den GroRhandel im Untersuchungsraum zu
gelangen, wurden die Fragebogen unter anderem nach Branchengruppen ausge-
wertet; die folgende Ubersicht zeigt, dass die Anteile der verschiedenen Bran-
chengruppen bei den befragten Unternehmen und bei den von der Umsatzsteuer-
statistik in Berlin erfalRten Unternehmen zwar nicht exakt Ubereinstimmen, dass

aber deutliche Parallelen erkennbar sind.

Ubersicht 6

Branchengruppe der befragten Unternehmen sowie aller GroBhandelsunter-
nehmen in Berlin laut Umsatzsteuerstatistik 2000

Branchen- Befragte Unternehmen Unternehmen
gruppe mit Sitz in mit Sitz in Alle laut Umsatz-
Berlin Brandenburg Befragten steuersta-
tistik far Berlin
2000
% % % %
GH mit landwirt-

schaftlichen Grund-
stoffen und lebenden
Tieren 4.4 6,9 54 3,8

GHmitNahmangs. |
mitteln, Getranken
und Tabakwaren 18,9 14,8 17,3 17,2

e e B B — R
und Verbrauchsgu-
tern* 25,6 20,9 23,7 33,6

e
Halbwaren, Altmate-
rial und Reststoffen** 20,0 33,0 25,1 16,5

GHmitMaschinen, | |
Ausrustungen und

Zubehor*** 18,9 14,8 173 13,7
Sonstiger GH**** 12,2 9,6 11,2 15,2
Insgesamt 100,0 100,0 100,0 100,0

* Zum GroRhandel mit Gebrauchs- und Verbrauchsgiitern zahlen unter anderem: GroR-

handel mit Textilien, Bekleidung, Schuhen, elektrischen Haushaltsgeraten, Haushaltswaren,
Glaswaren, Spielwaren, Mébeln, Uhren, Schmuck.

** Zum GroBhandel mit Rohstoffen, Halbwaren, Altmaterial und Reststoffen zéhlen unter
anderem: Grof3handel mit Brennstoffen, Erzen, Eisen, Stahl, Holz, Baustoffen, Sanitarkeramik,
Flachglas, Bauelementen aus Metall sowie Installationsbedarf fir Gas, Wasser und Heizung.

b Zum GroBhandel mit Maschinen, Ausriistungen und Zubehér zshlen unter anderem:
GroRBhandel mit Werkzeugmaschinen, Baumaschinen, Biromaschinen.

il Zum Sonstigen GroRBhandel zahlen alle Unternehmen, die keiner der anderen Branchen-
gruppen zuzuordnen sind. Im Rahmen der Auswertung der FfH-Befragung muRten einige Frage-
bogen, die keine Branchenangabe enthielten, ebenfalls diesem Bereich zugeordnet werden.
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Uber die bereits genannten Auswertungen nach UmsatzgréRenklassen und Bran-
chengruppen hinaus wurden zahlreiche weitere Aufbriiche der Ergebnisse - z.B.
nach dem Alter der Unternehmen, nach dem Standort und nach Unternehmen des
Produktions- und Konsumtionsverbindungshandels’ - vorgenommen. Auf diese
Differenzierung wird im Rahmen der Auswertung immer dann Bezug genommen,

wenn sich signifikante Unterschiede zwischen den verschiedenen Gruppen der

Befragten gezeigt haben.

2.2  Strukturdaten

2.2.1 Alter der Unternehmen, Rechtsform, Einbetriebs- und Mehrbetriebsun-
ternehmen

Die Halfte der Unternehmen, die sich an der Befragung beteiligt haben, wurde erst

1996 oder spater gegriindet (Ubersicht 7). Von den Unternehmen mit Sitz in Ber-

lin, die den Fragebogen ausgeflllt haben, gehodrten sogar zwei Drittel zu dieser

"Altersgruppe" (vgl. Anhangtabelle A 1).

Ubersicht 7

Griindungsjahr der befragten Unternehmen

vor 1945

zwischen 1945
und 1989

zwischen 1990
und 1995

1996 und spater 50,0%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

” Produktionsverbindungshandel: Ein Unternehmen wird dem Produktionsverbindungshandel
zugerechnet, wenn weniger als die Halfte des GroRhandelsumsatzes auf Geschafte mit dem inlan-
dischen Einzelhandel entfallt. Konsumtionsverbindungshandel: Ein Unternehmen wird dem
Konsumtionsverbindungshandel zugerechnet, wenn mindestens die Halfte des GrolRhandelsum-
satzes auf Geschafte mit dem inlandischen Einzelhandel entfallt (Definition entsprechend der amt-
lichen Statistik).
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Da die Mehrzahl der befragten Unternehmen der Gruppe der Klein- und Mittelbe-
triebe zuzurechnen ist, ist bei ihnen die Rechtsform der Einzelfirma stark vertreten
(39,8 % - Ubersicht 8); im Durchschnitt aller Unternehmen mit Sitz in Berlin haben
37,8 % diese Rechtsform.®

Ubersicht 8

Rechtsform der befragten Unternehmen

GmbH&Co0.KG - 8,8%

Andere o
RechtsformJ- 6,5%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Bei 82,1 % der befragten Unternehmen handelt es sich um Einbetriebsunterneh-
men. Bei jeweils etwa der Halfte der Mehrbetriebsunternehmen, die sich an der
Befragung beteiligten (17,9 %), handelte es sich um den Hauptbetrieb oder einen

Zweigbetrieb des jeweiligen Unternehmens.
2.2.2 Umsatz und Zahl der Beschaftigten
Unter den befragten Unternehmen befanden sich in allen unterschiedenen Bran-

chengruppen sowohl sehr kleine als auch sehr grof3e Unternehmen. Das Schwer-

gewicht lag aber eindeutig - wie bereits im Abschnitt "Rucklauf und Reprasentativi-

8 Statistisches Landesamt Berlin (Hrsg.): Statistischer Bericht L IV 1 - j 00, Umsatz und Umsatz-
steuer der Unternehmen mit Sitz in Berlin, September 2002, S. 38 - 39.
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tat der Befragung" erwahnt - bei den Unternehmen in den unteren Umsatzgrofen-

klassen.

Den hochsten durchschnittlichen Umsatz erzielten die Unternehmen im "Grol3han-
del mit Rohstoffen, Halbwaren, Altmaterial und Reststoffen" (2001 = 10,2 Millionen
Euro), die Unternehmen mit dem niedrigsten durchschnittlichen Umsatz befanden
sich in der Branchengruppe "Grof3handel mit Nahrungsmitteln, Getranken und Ta-
bakwaren" (2001 = 2,8 Millionen Euro).®

Entsprechend den sehr unterschiedlichen Betriebsgrolen bei den befragten Un-
ternehmen reichten die Angaben zur Zahl der Mitarbeiter von "1 Beschaftigter" bis
zu "750 Beschaftigte". Im Durchschnitt aller befragten Unternehmen lag die Zahl
der Beschaftigten bei knapp 21 Personen (die Verteilung der Beschaftigten nach

Beschaftigtengroflenklassen zeigt die Anhangtabelle A 3).

Die bereits langer bestehenden Unternehmen sind sowohl von der Hohe ihres
Umsatzes als auch von der Zahl ihrer Beschaftigten her deutlich groRer als die

erst in den letzten Jahren gegrundeten Unternehmen:

e Grundungsjahr vor 1945: durchschnittlich 59 Beschaftigte
e Grundungsjahr zwischen 1945 und 1989: durchschnittlich 50 Beschaftigte
e Grundungsjahr zwischen 1990 und 1995: durchschnittlich 27 Beschaftigte
* Grundungsjahr 1996 und spater: durchschnittlich 5 Beschaftigte

Bei fast zwei Dritteln der Betriebe befanden sich unter den Beschaftigten auch
“Inhaber und ohne festes Entgelt mithelfende Familienangehorige" (63,3 %). In
35,5 % der befragten Unternehmen wurden Teilzeitbeschaftigte eingesetzt. Bei
20,1 % gehdrten zu den Beschaftigten auch Auszubildende; in der Halfte dieser

Falle handelte es sich dabei lediglich um einen Auszubildenden.

° Da im Fragebogen lediglich nach der UmsatzgroRenklasse gefragt war, wurde der Umsatz hilfs-
weise mit den durchschnittlichen Umséatzen der entsprechenden Grofienklassen berechnet.
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2.2.3 Tatigkeitsbereiche

Das Spektrum der in der Untersuchung vertretenen Branchen reichte von "A" -
Australische Weine bzw. Aluminiumvertrieb - bis "Z" - Zaune bzw. Zeitungen und
Zeitschriften. In der Zusammenfassung der befragten Unternehmen nach Bran-
chengruppen dominierten der Grol3handel mit Rohstoffen, Halbwaren, Altmaterial
und Reststoffen (25,1 % aller Befragten) und der Grof3handel mit Gebrauchs- und
Verbrauchsgiitern (Ubersichten 6 und 9).

Ubersicht 9

Befragte Unternehmen nach Branchengruppen

GH mit landwirtschaftlichen
Grundstoffen und lebenden Tieren

GH mit Nahrungsmitteln, Getranken
und Tabakwaren

GH mit Gebrauchs- und
Verbrauchsgutern

17,3%
23,7%

GH mit Rohstoffen, Halbwaren,
Altmaterial und Reststoffen

25,1%

GH mit Maschinen, Ausrustung
und Zubehor

Sonstiger GH

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

* 69,8% der befragten Unternehmen gehoéren dem Produktionsverbindungshan-
del an, weniger als die Halfte ihres Grollhandelsumsatzes entfallt also auf Ge-
schafte mit dem inlandischen Einzelhandel. 30,2% der Befragten sind dem
Konsumtionsverbindungshandel zuzurechnen. Mindestens die Halfte ihres
GrolBhandelsumsatzes entfallt also auf Geschafte mit dem inlandischen Ein-

zelhandel.

* 46,4% der Befragten gaben an, ausschlie3lich Grol3handel zu betreiben, wah-
rend 53,6% der Befragten daneben auch noch andere Tatigkeiten austben. Im
Grof3handel mit landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden Tieren ist der

Anteil der "reinen" Grol3handler mit 64,3 % besonders hoch, im GroR3handel mit
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Rohstoffen, Halbwaren, Altmaterial und Reststoffen ist dagegen der Anteil der
Unternehmen, die ausschlieBlich Gro3handel betreiben, besonders niedrig
(39,7 %).

* Bei 52,5% der Befragten Uberwiegt das Lagergeschaft, bei 47,5% dominiert
dagegen das Streckengeschaft.

» Reine Abholgrolhandler waren unter den Befragten nur ganz vereinzelt vertre-
ten (3,7 % der Unternehmen - Ubersicht 10).

Ubersicht 10

Betatigungsfelder der befragten Unternehmen

reiner
LiefergroBhandel

sowohl Liefer- als
auch
AbholgroBhandel

56,0%

reiner
AbholgroBhandel

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Durchschnittlich entfielen knapp 70 % des Umsatzes der befragten Unternehmen
auf ihre GroRRhandelstatigkeit, knapp 15 % entfielen auf Einzelhandelsumsatze
(Ubersicht 11).

Die Unterschiede in der Umsatzverteilung nach Tatigkeitsbereichen zwischen den
Unternehmen mit Sitz in Berlin und den Unternehmen mit Sitz in Brandenburg sind

gering: Jeweils etwa 70% entfielen auf GroRhandelstatigkeiten (Ubersicht 12).



Ubersicht 11

14

Umsatz der befragten Unternehmen nach Tatigkeitsbereichen

selbst. Dienstleistung 3,9%
Fertigung 2,8%

sonstige Tatigkeit 5,4%

Handelsvermittlung 3,6%

Einzelhandel 14,7%

69,6% GrofRRhandel

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Ubersicht 12

Umsatz der befragten Unternehmen nach Tatigkeitsbereichen und Firmen-

sitz
70.7 Brandenburg GroRhandel Rarlin | | 689
149 Einzelhandel 14.6
Handelsvermittlung 4.2
Fertigung 25
selbst. Dienstl. 4.2
51 sonstige Tatigkeit 56

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002
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Im Grof3handel mit landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden Tieren war der
Umsatzanteil aus Grof3handelstatigkeit besonders hoch (81,4 %), im GrolRhandel
mit Maschinen, Ausristung und Zubehor war der Umsatzanteil selbstandiger
Dienstleistungen deutlich hdher (8,7 %) als in den anderen Branchengruppen (An-
hangtabelle A 5).

Nur wenige Befragte gaben an, dass sich bei ihnen in den letzten Jahren wesentli-
che Verschiebungen in ihren Tatigkeitsbereichen ergeben hatten. Dabei lag die
Zahl der Nennungen, die von einer "Veranderung in Richtung zu verstarkter Ein-
zelhandelstatigkeit" sprachen, in der gleichen Hohe wie die Zahl der Nennungen,
die von einer "Veranderung in Richtung zu verringerter Einzelhandelstatigkeit" be-
richteten. Tendenziell hat bei den befragten Unternehmen die Umsatzbedeutung

von Dienstleistungen zugenommen (Anhangtabelle A 6).
2.2.3 Kooperation

Lediglich 18,5 % der Befragten gaben an, einer Einkaufskooperation bzw. einer
Verbundgruppe angeschlossen zu sein (Ubersicht 13). Angesichts der Tatsache,
dass der Zusammenschlul® von GrolRhandlern zu schlagkraftigen und marktstar-
ken Gruppen als immer wichtiger fir das Bestehen im Wettbewerb angesehen

wird, ist der Organisationsgrad der Befragten als aul3erst gering anzusehen.

Ubersicht 13

Mitgliedschaft der befragten Unternehmen in Einkaufskooperationen und
Verbundgruppen

sa I 18.5%
Nein [ ¢ 5%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002
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Der Kooperationsgrad war bei den kleineren Unternehmen mit weniger als
250.000 Euro Jahresumsatz besonders gering (9,6 %). Er nimmt mit steigendem
Jahresumsatz zu und erreichte bei den Unternehmen mit einem Jahresumsatz von
10 Millionen Euro oder mehr 30,0 %.

Das Dasein als "Einzelkampfer" ist allerdings nicht in jedem Fall freiwillig, sondern
liegt vielfach auch in der kleinbetrieblichen Struktur vieler Befragter begrundet:
Zum Teil kdnnen die Unternehmen die Mindestanforderungen, die viele Koopera-
tionen im Hinblick auf die Umsatzgréflie an eine Mitgliedschaft stellen, nicht erfiil-

len.

Auch wenn sich nur ein kleiner Teil der befragten Unternehmen an Einkaufskoope-
rationen bzw. Verbundgruppen angeschlossen hat, so verfolgt doch die Mehrzahl
(83,1 %) in anderer Form Kooperationsstrategien. Dabei nannten die Unterneh-
men als Kooperationspartner in erster Linie Hersteller und GroRhandler (Ubersicht
14).

Ubersicht 14

Kooperationspartner der befragten Unternehmen

Hersteller 57,0%
GroBRhandler

Einnzelhandler

Handwerkbetriebe

keine
Kooperation

Anteil an allen Befragten
(Mehrfachnennungen)

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002
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Die Unternehmen, die gemeinsam mit Geschaftspartnern Kooperationsstrategien
verfolgen, tun dies ganz Uberwiegend mit Partnern aus der eigenen Branche
(80,6%). Branchenubergreifende Kooperationsstrategien verfolgen nur 19,4 % der

Befragten.

2.3 Absatz- und Beschaffungsmarkte

2.3.1 Regionale Verteilung des Absatzes

83,4% der Befragten sind Uberwiegend im Binnengro3handel tatig, 12,6% haben
ihren Umsatzschwerpunkt im AuRenhandel, und bei 4% der Befragten verteilt sich
der Umsatz zu gleichen Teilen auf Binnengro3handel und Aufienhandel.

Der wichtigste Absatzmarkt flr die befragten Unternehmen ist Berlin: 40 % der
Umsatze der Unternehmen entfallen auf diese Region, gefolgt vom Land Bran-

denburg mit 25 % (Ubersicht 15).

Ubersicht 15

Regionale Verteilung des Absatzes bei den befragten Unternehmen

sonstige Lander 2,9%
Mittel- und Osteuropa 5,6%

EU-Lander 2,3%

Ubriges Deutschland
(NBL) 9,0%

Ubriges Deutschland 40,1% Berlin

(ABL) 15,1%

Brandenburg 25,0%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002
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Besonders "Berlin-lastig" ist bei den Umsatzen der Grof3handel mit Nahrungsmit-
teln, Getranken und Tabakwaren (58,6 %). Die bekannte Feststellung, dass "all
business local" ist, wird durch die Tatsache untermauert, dass bei den befragten
Unternehmen mit Sitz in Berlin auch die Halfte des Umsatzes mit Kunden in Berlin
getatigt wird (50,2 %), wahrend bei den Befragten mit Sitz in Brandenburg 48 %

der Umsatze auf Kunden in Brandenburg entfallen (Anhangtabelle A 7).

Im Durchschnitt aller Befragten entfallt mehr als ein Zehntel aller Umsatze auf aus-
landische Kunden, und die Bedeutung des Auslands als Absatzmarkt nimmt weiter
zu. Als Absatzgebiete mit steigender Bedeutung fur die Unternehmen wurden ins-
besondere Mittel- und Osteuropa und die Europaische Union, vereinzelt aber auch
Asien genannt (Anhangtabelle A 9). Einige Unternehmen gaben als Grund fir die
Ausweitung ihrer Absatzgebiete Verkaufe Uber das Internet an. Vereinzelt klagten
Unternehmen daruber, dass die neuen Bundeslander als Absatzmarkt an Bedeu-

tung verloren hatten.
2.3.2 Regionale Verteilung der Beschaffung

Die wichtige Bundelungsfunktion des GroRhandels mit dem Zusammenstellen
marktgerechter Sortimente durch die Unternehmen wird bei der Betrachtung der
Beschaffungsmarkte der Befragten sehr deutlich. Die nahere Umgebung der eige-
nen Standorte, die Lander Berlin und Brandenburg, spielen fir die Beschaffung
eine vergleichsweise geringe Rolle (27,4 %), wahrend der Uberwiegende Teil der
vom GroRhandel bezogenen Erzeugnisse von Herstellern aus dem Ubrigen
Deutschland (46,1 %) und aus dem Ausland (26,5 %) kommt (Ubersicht 16).
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Ubersicht 16

Regionale Verteilung der Beschaffung bei den befragten Unternehmen

sonstige Lander 6,2%

Mittel- und Osteuropa 7,5% 18,2% Berlin

EU-Lander 12,8%
9,2% Brandenburg

Ubriges Deutschland
(NBL) 10,5%

Ubriges Deutschland
35,6% (ABL)

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Die Bedeutung insbesondere von Mittel- und Osteuropa, aber auch von Asien und
von anderen auslandischen Regionen wird flr die Beschaffung weiter zunehmen
(Anhangtabelle A 10). Fur ihre Beschaffungskontakte zu auslandischen Firmen

nutzen einige Befragte gezielt das Internet.

2.3.3 Geschiftsbeziehungen zu Unternehmen in ausgewahlten Regionen

Unabhangig davon, ob es sich um Beschaffungs- oder Absatzkontakte handelt,
gaben 30 % der Befragten an, bereits gegenwartig Geschaftsbeziehungen zu Un-
ternehmen in den EU-Beitrittslandern Polen, Slowenien, Slowakei und Ungarn zu
unterhalten (Ubersicht 17).
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Ubersicht 17

Geschaftsbeziehungen der befragten Unternehmen in verschiedene Regio-
nen

Ja Nein

EU-Beitrittslander
Polen, Slowenien,
Slowakei, Ungarn

Russische

Foderation

Nordamerika

Asien

Ergebnisse der FfH-Grohandelsbefragung 2002

Unter den groReren der befragten Unternehmen, die zum Teil sehr breite und sehr
tiefe Sortimente anbieten, ist der Anteil der Unternehmen mit Geschaftsbeziehun-
gen ins Ausland in der Regel starker ausgepragt als bei den kleineren Unterneh-
men. Dennoch weisen die Antworten der Befragten zu den Veranderungen in der
Bedeutung der verschiedenen Absatz- und Beschaffungsgebiete eindeutig darauf
hin, dass der "Globalisierungsproze" auch von den kleinen und mittleren Grol3-

handelsunternehmen mit getragen wird.

24 Umsatz- und Beschaftigtenentwicklung, Einschdatzung der Wettbe-
werbslage

2.41 Umsatzentwicklung

Rund 45 % der Befragten gaben an, dass der Umsatz ihres Unternehmens in den
letzten finf Jahren gestiegen sei, knapp 40 % sprachen dagegen von Umsatz-

rickgéngen (Ubersicht 18).
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Ubersicht 18

Umsatzentwicklung bei den befragten Unternehmen in den letzten funf Jah-
ren

stark gestiegen 15,0%

I

etwas gestiegen 30,7%

l |

gleich geblieben 16,1%

l I

etwas gesunken 18,2%

l I

stark gesunken 20,1%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Diese sehr uneinheitliche Entwicklung der Umsatze bei den befragten Unterneh-
men liegt nicht in "Sonderkonjunkturen" einzelner Branchen oder Branchengrup-
pen begrindet, sondern hat ihre Ursache in erster Linie darin, dass die grofReren,
bereits seit langen Jahren im Markt aktiven Unternehmen in vielen Fallen Umsatz-
rickgange zu verzeichnen hatten, wahrend die in der Befragung vertretenen klei-
neren und jiungeren Unternehmen sich zu einem bedeutenden Teil noch in der

Aufbauphase und damit im Stadium der Expansion befinden.

In der Gruppe der erst 1996 oder spater gegrindeten Unternehmen war daher der
Anteil der Befragten mit Umsatzsteigerungen besonders hoch (57,7 %), wahrend
von den vor 1945 gegrindeten Unternehmen lediglich 21,4 % steigende Umsatze
zu verzeichnen hatten:

e GrUndungsjahr vor 1945: 21,4 % mit Umsatzsteigerungen

* Grindungsjahr zwischen 1945 und 1989: 34,7 % mit Umsatzsteigerungen

* Grundungsjahr zwischen 1990 und 1995: 40,4 % mit Umsatzsteigerungen

* Grundungsjahr 1996 und spater: 57,7 % mit Umsatzsteigerungen
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Deutlich negativer als im Durchschnitt aller Befragten fiel die Beurteilung der Um-
satzentwicklung im Grof3handel mit Rohstoffen, Halbwaren, Altmaterial und Rest-
stoffen aus; nur 31 % der Befragten hatten Umsatzsteigerungen zu verzeichnen,

55 % berichteten dagegen von Umsatzrickgangen.

Fur die kommenden zwei bis drei Jahre sind die Umsatzerwartungen der Befrag-
ten "verhalten optimistisch", knapp die Halfte der Unternehmen rechnet mit Um-
satzsteigerungen, nur ein Viertel geht von einem Riickgang der Umsatze aus (U-
bersicht 19).

Ubersicht 19

Umsatzerwartungen bei den befragten Unternehmen

stark steigend

38,5%

etwas steigend

gleich bleibend

etwas sinkend

stark sinkend

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Auch bei der Einschatzung der Umsatzerwartungen fur die kommenden Jahre sind
die alteren und grolkeren Unternehmen deutlich zuriickhaltender als die jungen,

kleineren Unternehmen:

* Grdndungsjahr bis 1995: 36,9 % erwarten Umsatzsteigerungen

e GrUndungsjahr 1996 und spater: 62,8 % erwarten Umsatzsteigerungen
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2.4.2 Entwicklung der Zahl der Beschaftigten

Bei 45 % der Befragten ist die Zahl der Beschaftigten in den letzten funf Jahren
gleich geblieben, bei 26 % ist sie gestiegen und bei 29 % gesunken (Ubersicht
20).

Ubersicht 20

Beschiftigtenentwicklung bei den befragten Unternehmen in den letzten fiinf
Jahren

stark gestiegen

etwas gestiegen

gleich geblieben 451%

etwas gesunken 17,7%

11,6%

stark gesunken

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

In der Gruppe der erst 1996 oder spater gegriindeten Unternehmen war der Anteil
der Befragten mit einer Zunahme der Zahl der Beschaftigten besonders hoch
(28,4 %), wahrend alle vor 1945 gegrindeten Unternehmen von gleich gebliebe-

nen oder gesunkenen Beschaftigtenzahlen berichteten.

e Grundungsjahr vor 1945: 0,0 % mit einer Zunahme der Zahl
der Beschaftigten

* GriUndungsjahr zwischen 1945 und 1995: 25,2 % mit einer Zunahme der Zahl
der Beschaftigten

e Grundungsjahr 1996 und spater: 28,4 % mit einer Zunahme der Zahl

der Beschaftigten
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Entsprechend der Umsatzentwicklung fiel die Entwicklung der Zahl der Beschaftig-
ten im GroRhandel mit Rohstoffen, Halbwaren, Altmaterial und Reststoffen deut-
lich negativer als im Durchschnitt aller Befragten aus; nur bei 15,3 % der Befrag-
ten hatte die Zahl der Beschaftigten zugenommen, 46,2 % berichteten dagegen

von einem Ruckgang der Zahl der Beschaftigten.

Fur die kommenden zwei bis drei Jahre erwartet die Mehrzahl der Befragten eine
eher gleich bleibende Zahl von Beschéftigten in ihrem Unternehmen (Ubersicht
21). Der Anteil der Unternehmen, die mit einer Zunahme der Zahl ihrer Beschaftig-
ten rechnen (28,0 %), Ubertrifft die Zahl derer, die einen Rickgang der Beschaftig-

tenzahl erwarten (16,8 %), deutlich.

Ubersicht 21

Voraussichtliche Entwicklung der Zahl der Beschaftigten bei den befragten
Unternehmen

stark steigend
etwas steigend
gleich bleibend 55,2%

etwas sinkend

stark sinkend

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Der Anteil der Unternehmen, die mit einer Ausweitung ihrer Personalkapazitaten
rechnen, ist wiederum bei den Unternehmen, die erst wenige Jahre bestehen und

die sich zum Teil noch in einer Aufbauphase befinden, am hoéchsten:

e Grdndungsjahr vor 1945: 0 % erwarten Personalzunahme

* Grundungsjahr zwischen 1945 und 1989: 13,3 % erwarten Personalzunahme
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* Grundungsjahr zwischen 1990 und 1995: 20,4 % erwarten Personalzunahme
e Grundungsjahr 1996 und spater: 41,3 % erwarten Personalzunahme

2.4.3 Wettbewerbslage

Fur mehr als die Halfte der befragten Unternehmen hat sich die Wettbewerbslage

in den letzten Jahren verschlechtert (Ubersicht 22).

Ubersicht 22

Entwicklung der Wettbewerbslage bei den befragten Unternehmen in den
letzten funf Jahren

... hat sich

18,39
verbessert 8,3%

... hat sich .
... ist gleich ,
geblieben 29,6%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Bereits bei der Beurteilung der Entwicklung der Umsatze und der Zahl der Be-
schaftigten kam zum Ausdruck, dass von den Unternehmen abgegebene positive
oder negative Einschatzungen weniger von der Zugehorigkeit zu einer bestimmten
Branche oder Branchengruppe gepragt sind, sondern in vielen Fallen deutlich von
der Dauer des Bestehens der Unternehmen und ihrer Umsatzhdhe mit beeinfluf3t
werden. Ahnliches gilt auch in starkem Male fiir die Beurteilung der Wettbewerbs-

lage:

Entwicklung der Wettbewerbslage in den letzten funf Jahren...
* GriUndungsjahr vor 1945: 85,7 % sehen Verschlechterung
* Grundungsjahr zwischen 1945 und 1989: 60,0 % sehen Verschlechterung
* GriUndungsjahr zwischen 1990 und 1995: 55,4 % sehen Verschlechterung
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e Grundungsjahr 1996 und spater: 44,5 % sehen Verschlechterung

Eine Verbesserung der Wettbewerbslage in den nachsten zwei bis drei Jahren
erwarten knapp 30 % der Befragten, knapp 37 % beflirchten eher eine Ver-
schlechterung, und 33 % gehen von einer unveranderten Wettbewerbslage aus
(Ubersicht 23).

Ubersicht 23

Erwartungen der befragten Unternehmen zur Entwicklung der Wettbewerbs-
lage in den nachsten Jahren

... wird sich

29,8%
verbessern
... wird sich .

... wird gleich

0,
bleiben 33,2%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Auch bei der Einschatzung der kiinftigen Wettbewerbslage sind die alteren Grol}-

handelsunternehmen deutlich pessimistischer gestimmt als die jingeren:

Entwicklung der Wettbewerbslage in den nachsten zwei bis drei Jahren...
* GrUndungsjahr vor 1945: 69,2 % erwarten Verschlechterung
* GrUndungsjahr zwischen 1945 und 1989: 48,9 % erwarten Verschlechterung
* GrUndungsjahr zwischen 1990 und 1995: 36,6 % erwarten Verschlechterung

e Grundungsjahr 1996 und spater: 29,6 % erwarten Verschlechterung

Die Befragten, die mit einer Verbesserung der Wettbewerbslage rechnen, grinden

ihre Einschatzung in erster Linie auf eine erwartete Marktbereinigung, bei der sie
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von einem Ausscheiden von Wettbewerbern profitieren (26,1 % aller Nennungen,
Ubersicht 24).

Ubersicht 24

Griinde dafiir, dass ein Teil der Befragten eine Verbesserung der Wettbe-
werbslage erwartet

Marktbereinigung/Zahl der
Wettbewerber wird kleiner
Mehr Dienstleistungen

26,1%

Attraktiveres Sortiment

Giinstige Verkaufspreise
Verbesserung der wirtschaftlichen
Lage

Ausweitung des Marktgebiets

Investitionen

ErschlieBung neuer Kundenkreise in Prozent der Nennungen

Qualitditsmanagement 3.4%
Verbraucherverhalten (Qualitdts- und
Gesundheitsbewusstsein)

Bessere Einkaufskonditionen

2,3%

2,3%

Sonstiges (je 1 Nennung: mehr Export, Kooperation,

Mehr Werbung 2.3Y, oSS " S
sy /0 Rationalisierung, Zusammenschllsse bei Lieferanten)

eigene Leistungsstarke allgemein 2.3%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Als weitere Grinde flur eine Verbesserung der eigenen Stellung im Wettbewerb
werden Steigerungen der Leistungskraft des eigenen Unternehmens, z.B. mehr
Dienstleistungen (15,9 % aller Nennungen), ein attraktiveres Sortiment (14,8 %)
und gunstigere Verkaufspreise (6,8 %), genannt. Auch zahlreiche andere Nen-
nungen zeigen das Bemuhen, sich durch eine Verbesserung des eigenen Angebo-
tes im Wettbewerb zu profilieren, z.B. ErschlieBung neuer Kundenkreise, Quali-

tatsmanagement, mehr Werbung.

Die Unternehmen, die von einer kinftigen Verschlechterung der Wettbewerbslage

ausgehen, beklagen in erster Linie den extrem starken Preiswettbewerb (19,7 %
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aller Nennungen), die schwache Konjunktur (14,5 %), den hohen Wettbewerbs-
druck (14,5 %) sowie fehlende Impulse von seiten der Nachfrage (9,4 %) (Uber-
sicht 25).

Ubersicht 25

Griinde dafur, dass ein Teil der Befragten eine Verschlechterung der Wett-
bewerbslage erwartet

Preiswettbewerb, Preisverfall 19,7%

allg. schlechte Konjunktur, Rezes-
sion, schlechte Baukonjunktur
Wettbewerbsdruck, libermachtige
Konkurrenz, mehr Wettbewerber
geringe Kaufkraft,

fehlende Nachfrage

Verringerung der Zahl der Kunden,
Héandlersterben
Kostensteigerungen (Lohnkosten,
Dieselkraftstoff)

schlechte Haushaltslage

der 6ffentlichen Hand
EU-Erweiterung

14,5%
14,5%

zu hohe Steuern
Einfiihrung des Euro 3,4%
3,4%

2,6%
0,
1,7% Sonstiges (je 1 Nennung): Globalisierung,

1.7% Importe aus Billiglandern,
’ Hersteller wandern ab

in Prozent der Nennungen
Direktabsatz der Hersteller/

Direktverkauf der Kunden
Konkurrenz aus Osteuropa

Marktnischen werden
immer kleiner
Kunden kaufen

per Internet ein

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Vereinzelt befurchten die befragten Gro3handelsunternehmen auch Nachteile fur
ihre eigene kunftige Wettbewerbsposition als Folge der EU-Erweiterung und der

Konkurrenz aus Osteuropa allgemein.
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2.5 Dienstleistungen und Sortiment

2.5.1 Dienstleistungen im GroRhandel

Im Grof3handel besteht Einigkeit dariber, dass sich die Unternehmen dieses Wirt-
schaftszweiges zur Starkung ihrer Stellung im Wettbewerb und zur Verbesserung
der Kundenbindung darum bemihen mussen, Uber den traditionellen und in ihrer
Branche bisher Gblichen Kundendienst hinaus Dienstleistungen fir ihre Kunden zu

erbringen.

Zum Leistungsspektrum der befragten Unternehmen gehoéren durchschnittlich 2
von den 7 im Fragebogen vorgegebenen Dienstleistungen. Am haufigsten wurden
dabei Beratungen (z.B. Technische Beratung, Marketing- und Absatzberatung)
sowie Logistikleistungen (z.B. Lager- und Transportfunktion) genannt. Mit deutli-
chem Abstand folgen Kommunikationsleistungen (z.B. Direktmarketing, Messen

und Hausmessen, Schulung).

Ubersicht 26

Von den befragten Unternehmen erbrachte Dienstleistungen

173

Beratungen
Logistikleistungen 171

Kommunikationsleistungen

Finanzierungsdienstleistungen

Informationsverbund zu

Marktpartnern
Marktforschung 28
Nennungen
Entsorgung und 23
Mehrwegkonzepte
T T T T 1
0 50 100 150 200

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002
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Am niedrigsten war die durchschnittliche Zahl der von den Unternehmen genann-
ten Dienstleistungen im Grol3handel mit landwirtschaftlichen Grundstoffen und
lebenden Tieren (1,3 Nennungen), am hochsten im Gro3handel mit Rohstoffen,
Halbwaren, Altmaterial und Reststoffen (2,3 Nennungen). Im Grof3handel mit Nah-
rungsmitteln, Getranken und Tabakwaren wurden Uberdurchschnittlich haufig Lo-
gistikleistungen (Regalservice) sowie die Mitwirkung bei der Entsorgung und bei
Mehrwegkonzepten genannt. Technische Beratungen gehéren bei der Mehrzahl
der Unternehmen im GroRhandel mit Rohstoffen, Halbwaren, Altmaterial und
Reststoffen sowie im GroRhandel mit Maschinen, Ausristungen und Zubehdr zum

Leistungsspektrum.

Tendenziell weisen die alteren und gréleren Unternehmen ein etwas umfangrei-
cheres Dienstleistungsspektrum auf als die juingeren und kleineren Unternehmen
(durchschnittlich 2,3 Nennungen bei den bis 1989 gegrundeten Unternehmen,

durchschnittlich 1,8 Nennungen bei den seit 1990 gegriindeten Unternehmen).

Uber die Vorgaben im Fragebogen hinaus nannten zahlreiche Unternehmen zum
Teil sehr spezielle Dienstleistungen, die je nach Branche von der "Vermietung von
Geschirr" bis hin zur "technischen Projektierung" reichten. Besonders haufig wur-
den aber traditionelle Dienstleistungen des Gro3handels wie Montage, Wartung

und Reparatur genannt.
2.5.2 Sortimentsveranderungen

56 % der befragten Unternehmen haben in den letzten Jahren ihr Sortiment aus-
geweitet, und fur die Zukunft beabsichtigen 50 % der Unternehmen eine Auswei-
tung ihres Sortiments (Ubersicht 27).

Diese Zahlen zeigen deutlich, dass sich die Unternehmen eine Starkung ihrer
Marktposition eher von einer Sortimentserweiterung als von einer Straffung und
Spezialisierung versprechen. Vielfach geschieht die Ausweitung des Sortiments

auch auf ausdricklichen Wunsch der Kunden, die von ihren Gro3handelspartnern
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ein maglichst umfassendes Sortiment und eine bedarfsgerechte Blindelung erwar-

ten.

Der Anteil der Unternehmen, der auch in den nachsten Jahren Sortimentserweite-
rungen vornehmen will, ist im Gro3handel mit Gebrauchs- und Verbrauchsgutern

Uberdurchschnittlich hoch.

Ubersicht 27

Durchgefiihrte und geplante Veranderungen im Sortiment bei den befragten
Unternehmen

Veranderungen im Sortiment...

Ausweitung 55,9%

...in den letzten
Jahren Straffung

keine Verdanderung

...in den nachsten Ausweitung 50,0%

Jahren
Straffung

keine Verdnderung

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

2.6 Abnehmer

2.6.1 Zahl der Kunden

Die befragten GroRhandelsunternehmen haben durchschnittlich 580 Kunden; die
Angaben der Befragten reichen von weniger als 10 bis zu mehr als 10 000 Kun-
den. Die Zahl der Kunden ist im GroRRhandel mit landwirtschaftlichen Grundstoffen
und lebenden Tieren sowie im Grollhandel mit Nahrungsmitteln, Getranken und
Tabakwaren mit jeweils durchschnittlich 240 Kunden am geringsten sowie im
Grolihandel mit Gebrauchs- und Verbrauchsgttern mit durchschnittlich mehr als 1

050 Kunden am hochsten. Die befragten Unternehmen mit einem Jahresumsatz
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von weniger als 250.000 Euro weisen durchschnittlich lediglich 130 Kunden auf,
wahrend es bei den Unternehmen mit mehr als 2 Millionen Euro mehr als 1 300

Kunden sind.

Die Entwicklung der Kundenzahl ist bei den befragten GrolRhandelsunternehmen
in den letzten Jahren uneinheitlich verlaufen (Ubersicht 28). 45 % berichten Uber
eine gestiegene, knapp ein Viertel dagegen Uber eine gesunkene Zahl ihrer Kun-
den.

Ubersicht 28

Entwicklung der Zahl der Kunden bei den befragten Unternehmen in den
letzten Jahren

Zahl der Kunden ist...

... groBer

45,5%
geworden

... gleich

0,
geblieben 30,8%

... kleiner

0,
geworden 23,8%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Unter den Unternehmen, die eine gestiegene Zahl an Kunden zu verzeichnen ha-
ben, sind die kleineren, zum Teil erst wenige Jahre bestehenden Unternehmen
haufiger vertreten als die alteren und gré3eren Unternehmen. Dies korrespondiert
weitgehend mit der Entwicklung des Umsatzes und der Zahl der Beschaftigten
(vgl. Abschnitt 2.4.1 und 2.4.2). Uberdurchschnittlich haufig berichteten Unter-
nehmen des GroRRhandels mit Nahrungsmitteln, Getranken und Tabakwaren (51,0
%) und des Grol3handels mit Gebrauchs- und Verbrauchsgutern (55,1 %) Uber
eine in den letzten Jahren gestiegene Kundenzahl. Eine Verringerung der Zahl der

Kunden hatten in erster Linie die alteren, bereits vor 1945 gegrindeten Unterneh-
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men (50 %) und die Unternehmen mit einem Jahresumsatz von 10 Millionen und

mehr Euro (42 %) zu verzeichnen.

Die ganz Uberwiegende Mehrzahl aller Grinde, die von den Unternehmen daflr
genannt werden, dass die Zahl ihrer Kunden grélier geworden ist, beziehen sich
auf eigene unternehmerische MalRnahmen. In erster Linie machen die Unterneh-
men ihre marktgerechte Sortimentszusammenstellung, Ausbau ihrer Dienstleis-
tungen, verstarkte Werbung, intensive Marktbearbeitung und ein gutes Preis-

Leistungs-Verhaltnis fir steigende Kundenzahlen verantwortlich (Ubersicht 29).

Ubersicht 29

Griinde fiir eine VergroRerung der Kundenzahl bei den Befragten

gute Produkte, gutes Sortiment 17,3%
16,5%

mehr Werbung 14,3%

guter Service, mehr Dienstleistungen

intensive Marktbearbeitung, viel
Akquisition
steigender Bekanntheitsgrad

gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis

Verlust groBer Kunden, mehr
Kleinkunden
gute Lieferbereitschaft

Verkauf liber das Internet

erweitertes Marktgebiet

Wachstumsphase nach der in Prozent der Nennungen

Griindung

ErschlieBung neuer Kundenkreise 2,2%
Riickgang der Zahl der Wettbewerber 2,2%
Bessere Schulung der Mitarbeiter 2,2% Sonstiges (je 1 Nennung) : 3,8%
Spezialisierung 1,5%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

In erster Linie jungere Unternehmen geben den steigenden Bekanntheitsgrad ihrer

Firma als Grund fur eine gewachsene Kundenzahl an; die von einigen Unterneh-
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men genannte Ausrichtung auf mehr Kleinkunden schliel3t auch zunehmende Ein-

zelhandelsaktivitaten ein.

Von den Unternehmen, die in den letzten Jahren einen Ruckgang der Zahl ihrer
Kunden zu verzeichnen hatten, werden dafur fast ausschliefllich Entwicklungen
genannt, die von den Unternehmen nicht zu beeinflussen sind. Fast zwei Drittel
der angegebenen Grinden entfallen auf Betriebsschliefungen bei den Abneh-
mern Ubersicht 30); "Preisdruck”, "schlechte Auftragslage", "harter Wettbewerb"

und "schlechte allgemeine Wirtschaftslage" werden als weitere Griinde angeflhrt.

Ubersicht 30

Griinde fiir einen Riickgang der Kundenzahl bei den Befragten

Insolvenzen

65,7%
Preisdruck, Kunden suchen 7,5%
glinstigere Lieferanten
allg. schlechte Auftragslage 7.5%
schlechte Wirtschaftslage 6,0%

harter Wettbewerb 4,5%

Zusammenschliisse der Kunden in 3,0%
Verbundgruppen

schlechte Zahlungsmoral der 3,0%
Kunden

Sonstiges (je 1 Nennung) 3,0%

in Prozent der Nennungen

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

2.6.2 Kundengruppen

Im Durchschnitt aller befragten Unternehmen stellt der Einzelhandel, gemessen
am Umsatz, die wichtigste Kundengruppe dar. Auf den Einzelhandel entfallen
25,0 % des Umsatzes, 18,4 % auf Kunden aus dem Handwerk, 15,3 % auf Indust-

rieunternehmen und 14,0 % auf Privatkunden (Ubersicht 31).
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Umsatzverteilung bei den befragten Unternehmen nach Kundengruppen

Sonstige

Privatkunden

Handwerk

Einzelhandel

anderer GH

Industrie

Off. Stellen

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Diese zusammenfassende Betrachtungsweise verdeckt jedoch die sehr grol3en, in

erster Linie branchenbedingten Unterschiede in der Absatzstruktur der Unterneh-

men und wird der Heterogenitat des Gro3handel daher nur sehr bedingt gerecht:

» Fur den Konsumtionsverbindungshandel sind der Einzelhandel, auf den 62,7 %

des Umsatzes entfallen, und die Privatkunden, die 24,9 % des Umsatzes auf

sich vereinen, die bedeutendsten Abnehmergruppen.

¢ Fur den Produktionsverbindungshandel sind dagegen Handwerksunternehmen

(26,0 % des Umsatzes) und Industrieunternehmen (21,7 % des Umsatzes) die,

gemessen am Umsatz, bedeutendsten Kunden (Ubersicht 32).
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Ubersicht 32

Umsatzverteilung bei den befragten Unternehmen nach Kundengruppen und
GroBhandelszweig

Prod.verb.hdl. % Kons.verb.hdl %

Sonstige Einzelhandel Sonstige 4,0%

Privatkunden
Handwerk \26,0% ..
8,4%/ Off. Stellen
Handwerk 1,9%

Privatkunden / 24,9%
Industrie

7 -

Einzelhandel

anderer GH 3,8%
Off. Stellen 1,2%

Industrie 1,5%
anderer GH

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Fur den Grof3handel mit landwirtschaftlichen Grundstoffen, den GroRhandel mit
Nahrungsmitteln, Getranken und Tabakwaren sowie den GroBhandel mit
Verbrauchs- und Gebrauchsgutern stellt jeweils der Einzelhandel die wichtigste
Kundengruppe dar, im GrolRhandel mit Rohstoffen, Halbwaren, Altmaterial und
Reststoffen entfallen 36,9 % des Umsatzes der Befragten auf Handwerksunter-
nehmen, und im GroRhandel mit Maschinen, Ausristung und Zubehér entfallen
jeweils 27% des Umsatzes auf Kunden aus der Industrie bzw. aus dem Handwerk
(Anhangtabelle A 12).

Eindeutige Veranderungen in der Bedeutung einzelner Kundengruppen zeichnen
sich fur die Gesamtheit der befragten Unternehmen nicht ab. Tendenziell gewin-
nen Privatkunden und Einzelhandelsunternehmen fir den Konsumtionsverbin-
dungshandel weiter an Bedeutung; im Produktionsverbindungshandel wird dar-
Uber geklagt, dass im Handwerk zahlreiche Insolvenzen zu verzeichnen sind und
dass damit dieser Wirtschaftszweig als Kundengruppe an Bedeutung verliert (An-
hangtabelle A 13).
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6.2.3 Veranderungen im Kundenverhalten

An verschiedenen Stellen der Untersuchung klang bereits an, dass sich die be-
fragten GrolBhandelsunternehmen unter anderem mit verstarktem Preiswettbe-
werb und mit hdheren Ansprichen an das Spektrum der von ihnen erbrachten
Dienstleistungen konfrontiert sehen. Auf die direkte Frage, welche von sechs vor-
gegebenen Verhaltensweisen sie bei ihren Kunden in den letzten Jahren feststel-
len konnten, nannten mehr als 80 % der Befragten ein starkeres Preisbewultsein,
und drei Viertel der Befragten klagten Uber eine schlechtere Zahlungsmoral ihrer
Kunden. Der Anteil der Befragten, die ein starkeres Qualitatsbewul3tsein, eine ver-
starkte Inanspruchnahme zusatzlicher Dienstleistungen und den Wunsch nach
erhohter Lieferbereitschaft von Seiten ihrer Kunden verspurten, war dagegen deut-
lich geringer. Uber eine verstarkte Umgehung des GroRhandels wurde sogar nur

von weniger als einem Viertel der Befragten geklagt (Ubersicht 33).

Ubersicht 33

Veranderungen, die die befragten Unternehmen im Kundenverhalten festge-
stellt haben

starkeres Preisbewulitsein

82,9%

schlechtere Zahlungsmoral 74.1%

starkeres QualitatsbewuBtsein

verstirkte Inanspruchnahme zusitzlicher
Dienstleistungen

Wunsch nach erhohter Lieferbereitschaft

verstirkte Umgehung des GroRhandels

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002
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Uber die im Fragebogen vorgegebenen Antwortmdglichkeiten hinaus wurde ver-
einzelt auf eine generell gestiegene Anspruchshaltung der Kunden hingewiesen;
einige GrolRhandelsunternehmen haben bei ihren Kunden ein weiter wachsendes
UmweltbewulRtsein festgestellt, und aus dem Grol3handel mit Gebrauchs- und
Verbrauchsgutern wurde Uber den Wunsch der Kunden nach immer differenzierte-

ren Verpackungseinheiten berichtet.

In der Beurteilung der Veranderungen im Kundenverhalten herrsche bei den be-
fragten Unternehmen weitgehend Einigkeit, Besonderheiten nach einzelnen Bran-

chen oder Branchengruppen sind nicht festzustellen.

2.7 Lieferanten

Die befragten GrofRhandelsunternehmen haben durchschnittlich 53 Lieferanten;
die Angaben der Befragten reichen von weniger als 10 bis zu mehr als 8 000 Lie-
feranten. Die Zahl der Lieferanten ist im GroRRhandel mit landwirtschaftlichen
Grundstoffen und lebenden Tieren mit durchschnittlich 34 Lieferanten am gerings-
ten und im GroRRhandel mit Gebrauchs- und Verbrauchsgutern mit durchschnittlich
mehr als 70 Lieferanten am hdchsten. Die befragten Unternehmen mit einem Jah-
resumsatz von weniger als 250.000 Euro weisen durchschnittlich lediglich 17 Lie-
feranten auf, wahrend es bei den Unternehmen mit mehr als 2 Millionen Euro weit

Uber 100 Lieferanten sind.

Die Entwicklung der Zahl der Lieferanten ist bei den befragten Grolthandelsunter-
nehmen in den letzten Jahren uneinheitlich verlaufen (Ubersicht 34). 38,9 % be-
richten Uber eine gestiegene, 12,5 % Uber eine gesunkene Zahl ihrer Lieferanten.
Die Zahl der Lieferanten unterlag damit aber weitaus weniger Veranderungen als
die Zahl der Kunden (vgl. Abschnitt 2.6.1).

Unter den Unternehmen, die eine gestiegene Zahl an Lieferanten zu verzeichnen
haben, sind - wie bereits bei den Unternehmen mit einer gestiegenen Kundenzahl
- die kleineren, zum Teil erst wenige Jahre bestehenden Unternehmen haufiger

vertreten als die alteren und groReren Unternehmen.
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Ubersicht 34

Entwicklung der Zahl der Lieferanten bei den befragten Unternehmen in den
letzten Jahren

Zahl der Lieferanten ist...

geworden

kleiner o

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Fast zwei Drittel aller von den Unternehmen genannten Grunde fur eine Vergroflie-
rung der Zahl der Lieferanten in den letzten Jahren entfallen auf die Erweiterung
ihres Sortiments; unter Berucksichtigung der Grinde "Kunden verlangen umfang-
reicheres Angebot" und "Neuaufnahme von Nischenprodukten" steigt der Anteil
der Nennungen, in denen als Grund fir eine Erhéhung der Zahl der Lieferanten
die Ausweitung des Sortiments genannt wird, auf fast 75 % (Ubersicht 35). Die
Formulierung "Kunden verlangen ein umfangreicheres Angebot" deutet darauf hin,
dass die Sortimentsausweitung haufig nicht der eigenen unternehmerischen Initia-
tive der Befragten entspringt, sondern zum Teil auf Druck der Nachfrager zustan-
de kommt. Wie bereits bei der Entwicklung der Liefergebiete anklang (vgl. Ab-
schnitt 2.3.2), nutzen einige Befragte gezielt das Internet fur ihre Suche nach neu-

en Lieferanten.
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Ubersicht 35

Griinde fur eine VergroBerung der Zahl der Lieferanten bei den befragten
Unternehmen

Sortimentsausweitung, Erganzung der
Produktpalette

Suche nach giinstigeren
Einkaufsmaoglichkeiten

Kunden verlangen umfangreicheres
Angebot

Bemiihen, Abhangigkeit von einzelnen
Lieferanten zu vermeiden
Neuaufnahme von Nischenprodukten

64,6%

Suche nach neuen Lieferanten per
Internet
Neue Kontakte auf Messen 2,1%

in Prozent der Nennungen

Sonstiges (je 1 Nennung) 6.2%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Mehr als 40 % der Grinde, die fur eine in den letzten Jahren kleiner gewordene
Zahl von Lieferanten angegeben wird, bezieht sich auf Betriebsaufgaben oder Zu-
sammenschlisse auf Seiten der Lieferanten. Verschiebungen hat es also nicht nur
bei der Zahl der moglichen Kunden, sondern auch auf der dem Grofthandel vorge-
lagerten Stufe bei der Zahl der fir den einzelnen Grol3handler in Frage kommen-
den Lieferanten gegeben. Andere wesentliche Grinde flir eine verringerte Zahl
von Lieferanten sind die von einigen Befragten vorgenommene Straffung ihrer Lis-
tung, die Verkleinerung des Sortiments bzw. die Konzentration auf das Kernge-
schaft (Ubersicht 36).
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Ubersicht 36

Griinde fur einen Riickgang der Zahl der Lieferanten bei den befragten Un-
ternehmen

Zusammenschliisse und
Geschiftsaufgaben bei Lieferanten
Straffung der Listung/Konzentration
auf leistungsfahige Lieferanten
Nachfrageriickgang

44,1%

Konzentration auf unser Kerngeschaft

Straffung unseres Sortiments

Eigenproduktion
2,9% in Prozent der Nennungen

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

2.8 Logistik und Standort

2.8.1 Warenauslieferung und Warenbelieferung

Wie bereits bei der Analyse der Strukturdaten festgestellt, handelt es sich bei 40%
der befragten Unternehmen um reine Liefergrol3handler, 56 % sind Gro3handler,
die sowohl ausliefern als auch den Kunden die Mdéglichkeit der Selbstabholung
bieten, und lediglich knapp 4 % betreiben reinen Abholgrohandel (vgl. Abschnitt
2.2.3, Ubersicht 10).

Mehr als die Halfte der befragten Unternehmen beliefert Kunden sowohl im regio-
nalen Umfeld als auch daruber hinaus, wahrend rund 37 % ausschliel3lich regional
ausliefern (Ubersicht 37). Der Anteil der Unternehmen, die ausschlieBlich regional
ausliefern, ist im GroBhandel mit Nahrungsmitteln, Getranken und Tabakwaren
(53,8 %) deutlich héher als in den anderen Branchengruppen, wahrend unter den
Unternehmen, die ausschlieBlich Uberregional ausliefern, spezialisierte Unterneh-
men des Grol3handels mit Gebrauchs- und Verbrauchsgutern tberdurchschnittlich

haufig vertreten sind.
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Ubersicht 37
Lieferradius der befragten Unternehmen

Auslieferung...

regional

ausschlieBlich
liberregional

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

AusschlieRlich mit eigenem Fuhrpark liefern 35 % der Unternehmen aus, wahrend
ein ahnlich hoher Anteil sowohl mit eigenem Fuhrpark als auch mit fremden Ver-

kehrstragern ausliefert (Ubersicht 38).

Ubersicht 38

Von den befragten Unternehmen genutzte Verkehrstrager fiir die Belieferung
der Kunden

Belieferung der Kunden...

... mit eigenem
Fuhrpark

... durch fremde
28,19
VerkehrStréger _ *

... sowohl als auch 36,7%

35,2%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002
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Der Anteil der Unternehmen, der sich fur die Auslieferung ausschlieBlich des eige-
nen Fuhrparks bedient, liegt im Grof3handel mit landwirtschaftlichen Grundstoffen
und lebenden Tieren (71,4 %) und im Gro3handel mit Nahrungsmitteln, Getranken
und Tabakwaren (58,2 %) weit Uber dem Durchschnitt aller Befragten, im Grol3-
handel mit Gebrauchs- und Verbrauchsgutern (20,5 %) dagegen deutlich darunter.
In der letztgenannten Branchengruppe nehmen fast 40 % der befragten Unter-

nehmen fur die Belieferung der Kunden fremde Verkehrstrager in Anspruch.

Fur die Auslieferung nutzen die befragten Unternehmen die gesamte Bandbreite
der zur Verfugung stehenden fremden Verkehrstrager. Die ganz Uberwiegende
Mehrzahl der Nennungen entfiel dabei auf die Deutsche Post AG und auf im Fra-
gebogen nicht namentlich vorgegebene "Paket- und Kurierdienste" sowie "Trans-
portunternehmen"; vergleichsweise selten werden fir die Auslieferung die Deut-
sche Bahn AG, die Schifffahrt und die Luftfracht herangezogen (Ubersicht 39).

Ubersicht 39

Von den befragten Unternehmen mit der Warenauslieferung beauftragte
fremde Verkehrstrager

Deutsche Bahn AG

Deutsche Post AG

andere Paket- und Kurierdienste

Luftfracht
Schifffahrt

andere Transportunternehmen

- Zahl der Nennungen -

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002
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Die befragten Unternehmen des GroRhandels mit Gebrauchs- und Verbrauchsgu-
tern nutzen fremde Verkehrstrager intensiver (durchschnittlich 1,8 Nennungen
fremder Verkehrstrager) als die Unternehmen der anderen Branchengruppen (1,3
Nennungen). Im GroBhandel mit landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden

Tieren werden fremde Verkehrstrager nur vereinzelt eingesetzt (0,5 Nennungen).

Fast zwei Drittel ihrer Warenauslieferungen (63,9 %), aber nur 28,3 % der Be-
schaffung entfallen auf die Region Berlin-Brandenburg. Der Hauptanteil der Wa-
renbezige (46,2 %) kommt aus den verschiedenen deutschen Bundeslandern

auRerhalb der Region Berlin-Brandenburg (Ubersicht 40)."°

Ubersicht 40

Geschitzte Anteile der regionalen Verteilung von Warenbeschaffung und
Warenauslieferung bei den befragten Unternehmen

Anteil (%) ... an der Beschaffung an der Auslieferung

Ausland

Berlin-
Brandenburg

Berlin-
Brandenburg

uibriges
Deutschland

libriges
Deutschland

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

% |m Rahmen der Analyse der Beschaffungs- und Absatzmarkte (Abschnitte 2.3.1 und 2.3.2) war
in einer viel tieferen Gliederung die Bedeutung verschiedener Regionen fiir die befragten Unter-
nehmen erhoben worden. Falt man die dortigen Angaben der Unternehmen (Ubersichten 12 und
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Der Anteil der Beschaffung aus dem Ausland liegt bei den Unternehmen des
Grolihandels mit Nahrungsmitteln, Getranken und Tabakwaren und des Grof3han-
dels mit Gebrauchs- und Verbrauchsgutern deutlich Uber dem Durchschnitt aller

befragten Unternehmen.

Die befragten Unternehmen mit Sitz im Land Brandenburg sind bei der Warenaus-
lieferung in deutlich starkerem Male auf die Region Berlin-Brandenburg konzent-
riert (72,3 %) als die Unternehmen mit Sitz in Berlin (59,4 %).

82,1 % des Beschaffungsvolumens werden von fremden Verkehrstragern bewal-
tigt, wahrend auf den eigenen Fuhrpark der Unternehmen lediglich 17,9 % der
Beschaffung entfallen. Die Einschaltung des eigenen Fuhrparks in die Ausliefe-
rung ist mit 39,9 % dagegen deutlich héher (Ubersicht 41).

Ubersicht 41

Geschitzte Anteile der Verteilung von Warenbeschaffung und Warenauslie-
ferung bei den befragten Unternehmen nach Verkehrstragern

Umsatzanteil der Beschaffung ...

...mit eigenem Fuhrpark

...durch fremde Verkehrstrager 82,1%

Umsatzanteil der Auslieferung ...

...mit eigenem Fuhrpark

...durch fremde Verkehrstrager

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

13) zu den drei Kategorien Berlin-Brandenburg, ubriges Deutschland und Ausland zusammen,
zeigt sich eine bemerkenswerte Ubereinstimmung der Ergebnisse.
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2.8.2 Beurteilung des Standortes

Bei mehr als 60 % der befragten Unternehmen mit Sitz in Berlin befindet sich der
Betrieb in gemieteten Raumen, wahrend fast 50 % der Befragten mit Sitz in Bran-
denburg ihren Betrieb auf eigenem Gelande bzw. in eigenen Raumen fihren (U-
bersicht 42).

Ubersicht 42

Eigentumsverhiltnisse an den Betriebsraumen der befragten Unternehmen

Betrieb befindet sich...

auf offentlichem auf offentlichem
Pachtgelénde Pachtgeldnde
0, o,
auf privatem 2,2% auf eigenem  auf privatem 1.0%
Pachtgelinde Gelande/ Pachtgelinde
in eigenen
Raumen

auf eigenem
Gelande/

in eigenen
Raumen

in gemieteten

Raumen
in gemieteten
Raumen

Unternehmen mit Sitz in

Berlin Brandenburg

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Bei der Standortwahl von Handelsunternehmen handelt es sich in der Regel um
langfristige Entscheidungen. Die ganz Uberwiegende Mehrzahl der befragten Un-
ternehmen befindet sich daher bereits seit langerem an dem gegenwartigen
Standort, und sechs Unternehmen haben sogar seit mehr als 75 Jahren ihren
Standort nicht geandert. Auch bei den kleineren, vielfach erst seit wenigen Jahren
bestehenden Unternehmen, hat es nur in Einzelfallen einen Standortwechsel ge-

geben.
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Mehr als 200 Befragte dul3erten sich zu den Vorteilen ihres Standortes, wahrend
gut 100 Befragten nachteilige Standortfaktoren nannten. Sowohl bei den Unter-
nehmen mit Sitz in Berlin als auch bei den Unternehmen mit Sitz in Brandenburg
sind die Zentralitdt des Standortes mit der Nahe zu den Kunden, eine gute Ver-
kehrsanbindung - in erster Linie Uber die StralRe - und gunstige Miet- bzw Pacht-
bedingungen die wichtigsten Faktoren, die die Gunst eines Standortes ausma-
chen. Die Eignung der Raumlichkeiten fur den Geschaftsbetrieb wird dagegen
vergleichsweise selten von den Unternehmen als Standortvorteil genannt (Uber-
sicht 43).

Ubersicht 43

Vorteile des gegenwartigen Standortes fiir die befragten Unternehmen

Zentrale Lage in Berlin 21,1%
Verkehrsgiinstige Lage

gtinstige Miet- bzw. Pachtbedingungen

Né&he zu den Kunden
Autobahnnéhe/Autobahnanschiuf

Gute Parkmaglichkeiten

Néahe zu Berlin

Gute Raumlichkeiten

Eigenes Grundstiick

Lage im Gewerbegebiet, Synergien mit Nachbarn
Standort in der Hauptstadt

Zentrale Lage in Europa

GroRe Lagerrdaume

Gute Infrastruktur allgemein

6,3%
5,7%
4,1%
4,1%
41%
41%
3,8%
2,8%

2,5%

1,6%

1,6%

Bekanntheit des Standortes 2,2%

Gute Vorauss. fiir Belieferung und Auslieferung 1 0,9%

OPNV-Anschiut 1l 1,2%

Gutes Umfeld allgemein 1,2%

Bahnanschiuf B 0,6% in Prozent der Nennungen

Wasseranschluf 0,6%
Flughafennahe W 0,6%
Néhe zu Lieferanten 1 0,6%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Als Nachteile des eigenen Standortes werden von den Unternehmen mit Sitz in
Berlin in erster Linie zu kleine Raumlichkeiten, eine zu hohe Miete bzw. Pacht und

fehlende Parkmoglichkeiten empfunden, wahrend ein Teil der Unternehmen mit
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Sitz in Brandenburg die Umgebung des eigenen Standortes als strukturschwach
empfindet und die schlechte verkehrliche Erreichbarkeit sowie die zu grof3e Ent-
fernung zu den Standorten der Kunden bemangelt (Ubersicht 44).

Ubersicht 44

Nachteile des gegenwartigen Standortes fiir die befragten Unternehmen

13,5%
13,5%
12,7%

zu kleine Raume
Standort in strukturschwacher Region

zu hohe Miete/Pacht

zu wenig Parkmoglichkeiten

schlechte verkehrliche Erreichbarkeit allgemein
hohe Transportkosten, dezentrale Lage

keine Autobahn-Anbindung

zu weit weg von den Kunden

zu hoher Konkurrenzgrad in der Néhe
schlechte Erreichbarkeit per OPNV

zu geringe Lagermaglichkeiten

ungiinstige Be- und Entlademdglichkeiten
veraltete Ausstattung der Riume in Prozent der Nennungen
Probleme mit Anwohnern (Larmentwicklung)
zu weit weg von Lieferanten

Sonstiges (jeweils 1 Nennung) 7,9%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Den befragten Unternehmen ist bewult, dass Standorte nicht nur Vorteile, son-
dern gleichzeitig auch Nachteile aufweisen konnen; dementsprechend haben
mehrere Unternehmen sowohl positive als auch negative Standortfaktoren ge-
nannt: "zentrale Lage in Berlin, aber schlechte Parkplatzsituation" oder "gunstige

Miete, aber veraltete Ausstattung der Betriebsraume".

2.8.3 Standortbindung

Die Beurteilung des eigenen Standortes durch die befragten Unternehmen liefl3

bereits erkennen, dass die Uberwiegende Mehrzahl der Unternehmen die Stan-
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dortvor- und -nachteile realitatsnah einzuschatzen weil® und dass die Tendenzen
zu Standortveranderungen eher schwach ausgepragt sind. Dementsprechend au-
Rerten fast 85 % der Befragten die Absicht, ihr Unternehmen an dem jetzigen
Standort auch in absehbarer Zukunft fortzufiihren (Ubersicht 45).

Ubersicht 45
Zukiinftiger Standort der befragten Unternehmen

Betrieb wird am
jetzigen Standort 84,3%
fortgefiihrt

Betriebsaufgabe ist P 1.7%

Standortverlagerung
ist geplant

geplant

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Zwar planen einige Unternehmen eine Verlagerung des Betriebsstandortes, in der

Mehrzahl wollen sie jedoch in ihrer bisherigen Region bleiben:

Unternehmen mit Sitz in Berlin...
» Standortverlagerung innerhalb Berlins geplant (15 Nennungen)
» Standortverlagerung nach Brandenburg geplant (7 Nennungen)

» Standortverlagerung in andere Region geplant (2 Nennungen)

Unternehmen mit Sitz in Brandenburg...
» Standortverlagerung innerhalb Brandenburgs geplant (8 Nennungen)
» Standortverlagerung nach Berlin geplant (3 Nennungen)

» Standortverlagerung in andere Region geplant (1 Nennung)

Nur funf der Befragten gaben an, in absehbarer Zukunft ihren Betrieb aufgeben zu

wollen. Daruber hinaus spielen offensichtlich jedoch auch einige weitere Unter-
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nehmen mit diesem Gedanken; als Grinde fur diese mogliche Entscheidung wur-

den genannt:

* Mogliche Betriebsaufgabe wegen unbefriedigenden Umsatzes (6 Nennungen)

» Maogliche Betriebsaufgabe wegen Alters des Inhabers (4 Nennungen)

* Modgliche Betriebsaufgabe wegen schlechter wirtschaftlicher Lage allgemein (3
Nennungen)

* Modgliche Betriebsaufgabe wegen fehlenden Nachfolgers (1 Nennung)
2.9 Investitionen

Knapp drei Viertel der befragten Unternehmen planen in den nachsten zwei bis
drei Jahren Investitionen (73,8 %). Der Anteil der Unternehmen, die Investitionen
beabsichtigen, ist im Gro3handel mit landwirtschaftlichen Grundstoffen und leben-
den Tieren (87,5 %) am hochsten und im GroRhandel mit Rohstoffen, Halbwaren,
Altmaterial und Reststoffen (64,6 %) am niedrigsten. Die, gemessen am Umsatz,

grofieren Unternehmen sind investitionsfreudiger als die kleineren:

» Jahresumsatz bis 250.000 Euro: Investitionen geplant = 69,3 %
» Jahresumsatz 250.000 bis unter 2 Mill. Euro: Investitionen geplant = 75,5 %
¢ Jahresumsatz 2 bis unter 10 Mill. Euro: Investitionen geplant = 76,2 %
¢ Jahresumsatz 10 Mill. Euro und mehr: Investitionen geplant = 85,0 %

Von 9 im Fragebogen vorgegebenen Investitionsbereichen nannten die Unter-
nehmen, die Investitionen beabsichtigen, durchschnittlich 2,5 Bereiche. Die
"Bandbreite" der geplanten Investitionen war im Grof3handel mit Nahrungsmitteln,
Getranken und Tabakwaren (2,8 Bereiche) am groften und im GroRhandel mit
landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden Tieren am niedrigsten (1,9 Berei-

che).

Knapp die Halfte der Unternehmen, die Investitionen vorhaben, wollen in ihre Bi-

roausstattung investieren (49,0 %), 46,4 % in ihren Fuhrpark und 45,6 % in Infor-
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mations- und Kommunikationstechnologie. In Grundstiicke wollen lediglich 10,5 %,

in Gebaude nur 15,9 % der Befragten investieren (Ubersicht 46).

Ubersicht 46

Von den befragten Unternehmen flir die nachsten zwei bis drei Jahre geplan-
te Investitionen

Investitionen in ...

...Biiroausstattung 49,0%
46,4%

45,6%

...Fuhrpark

...l + K- Technologie

...Maschinen, Ausriistung allgemein
...Warenwirtschaftssyste me
...Logistiklosungen

...Gebéude

...Grundstiicke

..Kassensyste me

keine Investitionen

0,0% 50,0% 100,0%
Prozent aller Befragten (Mehrfachnennungen)

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Gut ein Viertel der Befragten plant fir die kommenden zwei bis drei Jahre keine
Investitionen (26,2 %). Bei den Unternehmen mit Sitz im Land Brandenburg
(30,4%) ist dieser Anteil héher als bei den Unternehmen mit Sitz in Berlin (22,9%).

Fast 40 % der Unternehmen, die keine Investitionen beabsichtigen, betonen, dass
ihre Mittel keinerlei Investitionen zulie3en. 30 % unterstreichen dagegen, dass sie

Investitionen nicht fir erforderlich hielten (Ubersicht 47).
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Ubersicht 47

Von den befragten Unternehmen, die keine Investitionen planen, fiir dieses
Verhalten genannte Grinde

Vorhandene Mittel erlauben keine
Investitionen
Keine Investitionen noétig

38,4%

Zuriickhaltung wegen schlechter
Wirtschaftslage

Angesichts von Umsatzriickgangen
nicht moglich

Betriebsaufgabe ist geplant

Pfl K i ichti
ege des Kundenstamms ist wichtiger 1,4% in Prozent der Befragten

SparmaBnahmen 1,4%

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

2.10 Nutzung des Internets

Fast neun Zehntel der befragten Unternehmen verfligen Uber einen Interne-
tanschluf’ (87,4 %), 6,3 % planen die Einrichtung eines solchen Anschlusses, und
ebenfalls 6,3 % glauben, auch in Zukunft ohne geschaftlichen Internetzugang aus-
kommen zu kénnen (Ubersicht 48). Bundesweite Erhebungen des ECC Handel,
Koéln, haben ergeben, dass im Jahr 2002 im Durchschnitt des gesamten deut-
schen GrofRhandels 95,6 % der Unternehmen Uber einen Internetanschlul? verfiig-

ten.!

" Vgl. E-Commerce-Center Handel (Hrsg.): Internet im Handel und in ausgewahlten Dienstleis-
tungsbereichen 2002, Kéln 2002, S. 74.
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Ubersicht 48

Verfuigbarkeit eines Internetanschlusses bei den befragten Unternehmen

Anschluss weder
vorhanden noch geplant

Anschluss
geplant

Anschluss
vorhanden

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Die im Vergleich zu der Kdlner Erhebung geringere Ausstattung mit Internetan-
schllissen bei den befragten Unternehmen ist in erster Linie darauf zurtickzufih-
ren, dass in der FfH-Erhebung - gemessen am Umsatz - kleinere Unternehmen
sehr stark vertreten waren. Diese Unternehmen sind in ihrem Informations- und
Kommunikationsverhalten nicht in jedem Fall auf dem neuesten Stand (ahnliche

Erfahrungen hat das FfH-Institut auch bei Untersuchungen im Einzelhandel ge-

macht):
e Jahresumsatz bis 250.000 Euro: Internetanschluf® vorhanden = 79,8 %
« 250.000 bis unter 2 Mill. Euro: Internetanschlu vorhanden = 89,3 %

* Jahresumsatz 2 bis u. 10 Mill. Euro: Internetanschluf® vorhanden = 93,7 %

* Jahresumsatz ab 10 Mill. Euro: Internetanschluf vorhanden = 100,0 %
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Die Ausstattung mit Internetanschlissen war bei den befragten Unternehmen des
Produktionsverbindungshandels (91,2 %) deutlich héher als im Konsumtionsver-
bindungshandel (79,0 %).

Bereits heute nutzen die befragten Unternehmen ihren Internetanschluf® durch-
schnittlich fur finf der zehn im Fragebogen vorgegebenen Zwecke. Die am hau-
figsten genannten Internetnutzungen sind "E-Mail/Datenaustausch”, "Bankge-
schafte" und "Geschéftliche Informationsgewinnung”. Eine erhebliche Ausweitung
der Nutzung des Internets ist bei den befragten Unternehmen zuklnftig flr den
Verkauf von Waren und die Warenprasentation, fir Werbung und Service, aber

auch fur die Beschaffung zu erwarten (Ubersicht 49).

Ubersicht 49

Am haufigsten von den befragten Unternehmen genutzte Internetanwendun-
gen

Datenaustausch / E-Mail ,4% 96,8%

Bankgeschafte 87,9%

Informationsgewinnung geschaftl. 83,4%

Warenprasentation 73,8%

Warenbeschaffung 69,3%

Verkauf von Waren 68,1%

Kundenservice 66,6%

Werbung bei Geschéftspartnern 63,3%

Marktforschung 43,2%

Informationsgewinnung privat | 43,1%
0,0% 50,0% 100,0%

. gegenwartige Nutzung |:| geplante Nutzung

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Als fir sie wichtigste Internetnutzungen sehen die befragten Unternehmen

Bankgeschafte, den Austausch von E-Mails und die allgemeine geschaftliche In-
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formationsgewinnung an. Der Einsatz des Internets fur den Kundenservice und
die Marktforschung sind dagegen fir die Befragten bisher von vergleichsweise

geringer Bedeutung (Ubersicht 50).

Ubersicht 50

Fur die befragten Unternehmen besonders wichtige Internetnutzungen

Bankgeschifte 19,2%

Datenaustausch / E-Mail 17,6%
Informationsgewinnung geschaftl.
Verkauf von Waren
Warenprasentation
Warenbeschaffung
Werbung bei Geschaftspartnern
Kundenservice
Marktforschung 2,5%

Informationsgewinnung privat | 0,0%

0,0% 10,0% 20,0%

Anteil an den Nennungen wichtiger Nutzungen

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Trotz der bereits gegenwartig weiten Verbreitung der Nutzung des Internets bei
den befragten Grollhandelsunternehmen und des immer starkeren Einsatzes die-
ses Mediums fur geschaftliche Zwecke sind sich offensichtlich noch nicht alle Un-
ternehmen dariber im Klaren, dass die Bedeutung des Internets gerade fir die
Beschaffung weiter sehr stark zunehmen wird: Nach den vorliegenden Erfahrun-
gen wird vor allem der elektronische Datenaustausch zwischen den verschiede-
nen Marktbeteiligten per Internet immer wichtiger. Von Seiten der Hersteller und
der Verbundgruppen wird vielfach die Bereitschaft zum elektronischen Datenaus-
tausch als unabdingbare Voraussetzung fur die Zusammenarbeit mit Unterneh-
men des GroRhandels und als Beurteilungskriterium fir deren unternehmerisches

Engagement angesehen.
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2.11 Beurteilung verschiedener Entwicklungstendenzen durch die befragten

Unternehmen

Im Rahmen der Erhebung wurden den befragten Unternehmen 15 Aussagen zu
verschiedenen Entwicklungstendenzen im Grof3handel mit der Bitte vorgelegt, den
Grad ihrer Zustimmung oder Ablehnung zu diesen Aussagen durch eine Einstu-
fung zwischen "1 = stimme voll und ganz zu" bis "5 = stimme gar nicht zu" zum
Ausdruck zu bringen. Diese Statements betrafen zum Teil Problemfelder, die im
Rahmen der Befragung bereits an friiherer Stelle angesprochen worden waren -
wie Dienstleistungen, Internet, Kooperation -, aber auch Themen, die bei der Be-
fragung nur gestreift werden konnten - wie z.B. Aus- und Weiterbildung, Lieferzu-

verlassigkeit etc.

Diese "Fragenbatterie" sollte einerseits dazu beitragen, das Bild, das die Unter-
nehmen von ihrem Wirtschaftszweig und von wichtigen Entwicklungen in ihrer
Branche haben, zu verdeutlichen und eventuell vorhandene besondere Problem-
felder zu erkennen; andererseits dienten die Einstufungen der Befragten dazu,
bestimmte an friherer Stelle der Befragung von den Unternehmen getroffene Wer-
tungen einer Art Nachprifung zu unterziehen, um die Ergebnisse damit zu validie-
ren. Die zusammengefaliten Einstufungen der Unternehmen sind der Ubersicht 51

zu entnehmen. '

* Der Grad der Zustimmung zu den Aussagen "Lieferzuverlassigkeit und Liefer-
schnelligkeit spielen eine groRe Rolle", "Der GroRhandel mull das Waren- und
Dienstleistungsangebot starker an den Anforderungen der Abnehmer ausrich-
ten", "Der GroRhandel mufd immer mehr Dienstleistungen erbringen, um wett-
bewerbsfahig zu sein" war aul3erordentlich hoch. Die Einstufungen der Unter-
nehmen zeigen, dass sich die Befragten der grollen Bedeutung der Kunden-
und Dienstleistungsorientierung fur ihre Position im Wettbewerb sehr wohl

bewul3t sind.

'? Die Aussagen sind in der Ubersicht 51 nicht entsprechend ihrer Reihenfolge im Fragebogen,
sondern entsprechend dem Grad der Zustimmung durch die Befragten geordnet.
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» Der ebenfalls hohe Grad der Zustimmung zu der Aussage "Aus- und Weiter-
bildung der Beschéftigten besitzen einen hohen Stellenwert" und "Produkt-
und Fachkompetenz mussen verbessert werden" zeigt, dass die Unternehmen,
auch wenn sie zum Teil gar keine Auszubildenden beschaftigen, die Notwen-
digkeit erkannt haben, den Kenntnisstand ihrer Mitarbeiter nicht nur im Bereich

der Warenkunde standig zu verbessern und zu aktualisieren.

Ubersicht 51

Zustimmung der befragten Unternehmen zu verschiedenen Aussagen

Lieferzuverlassigkeit und Lieferschnelligkeit 1.2
spielen eine grofle Rolle ’
Der GroBhandel muss das Waren- und Dienstleistungsangebot
starker an den Anforderungen der Abnehmer ausrichten

Der GroBhandel muss immer mehr Dienstleistungen
erbringen, um wettbewerbsfahig zu sein

Aus- und Weiterbildung der Beschéftigten

besitzen einen hohen Stellenwert

Produkt- und Fachkompetenz

miissen verbessert werden

Die neuen Kommunikationstechniken erleichtern und beschleunigen
unsere Kontakte zu Herstellern und Kunden

Die modernen Informations- und Kommunikationstechnologien
miissen gerade im GroRhandel genutzt werden

Ein gut gefiihrtes GroBhandelsunternehmen kann auch im
verschérften Wettbewerb bestehen

Kooperationsvereinbarungen zwischen GroBhandel und Herstellern
(z.B. zur Absicherung der Fachkompetenz) werden wichtiger
Spezialisierung auf bestimmte Produkt-, Lieferanten- und Abnehmer-
gruppen sowie auf bestimmte Beschaffungs- und Absatzmarkte nimmt zu
Ein Netzwerk an Informationsbeziehungen sichert langfristig

die Wettbewerbsfahigkeit

Kunden versuchen, unter Ausschaltung des GroBhandels 25
direkt beim Hersteller zu beziehen ’
Die neuen Kommunikationstechniken fordern den Kontakt zwischen
Hersteller und Kunde unter Ausschaltung des GroBhandels
Internet-Anbieter treten zunehmend in Konkurrenz

zu klassischen Grohandelsbetrieben

Hersteller versuchen, direkt an die Kunden abzusetzen 28

und den GroBhandel auszuschalten ' ’ .

1,6

1,9

2,0

2,2

2,6

2,7

1=stimme voll und ganz zu stimme gar nicht zu=5

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

« Den Unternehmen ist ganz Uberwiegend klar, dass die modernen Informati-
ons- und Kommunikationstechnologien im GroRhandel genutzt werden
mussen, dass sie die Kontakte zu Herstellern und Kunden beschleunigen und
dass ein Netzwerk an Informationsbeziehungen langfristig die Wettbewerbsfa-
higkeit sichert.
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Vergleichsweise deutlich geringer war dagegen die Zustimmung der Befragten
zu den Aussagen "Hersteller versuchen, direkt an Kunden abzusetzen und den
GrolBhandel auszuschalten”, "Internet-Anbieter treten zunehmend in Konkur-
renz zu klassischen Grof3handelsbetrieben”, "Die neuen Kommunikationstech-
niken férdern den Kontakt zwischen Hersteller und Kunde unter Ausschaltung
des GroRRhandels" sowie "Kunden versuchen, unter Ausschaltung des Grof3-
handels direkt beim Hersteller zu beziehen". Die Unternehmen sind also
durchaus zuversichtlich, der seit Jahrzehnten viel beschworenen Gefahr der
Umgehung und Ausschaltung des GroRhandels durch die Betonung der ei-
genen Starken ausweichen zu konnen.™ Diese Zuversicht kommt in der hohen
Zustimmung zu der Aussage "Ein gut gefuhrtes Gro3handelsunternehmen

kann auch im verscharften Wettbewerb bestehen" zum Ausdruck.

Die starke Zustimmung zu der Aussage "Kooperationsvereinbarungen zwi-
schen Grol3handel und Herstellern werden wichtiger" scheint auf den ersten
Blick im Widerspruch zu dem sehr niedrigen Organisationsgrad der befragten
Unternehmen in Einkaufsgemeinschaften bzw. Verbundgruppen zu stehen. Die
ganz Uberwiegende Mehrzahl der Befragten verfolgt aber bereits heute eher in-
formelle Kooperationsstrategien14 und ist sich offensichtlich bewulf3t, dass der

Kooperationsgedanke noch intensiver als bisher verfolgt werden muf3.

Die Aussage "Spezialisierung auf bestimmte Produkt-, Lieferanten- und Ab-
nehmergruppen sowie auf bestimmte Beschaffungs- und Absatzmarkte nimmt
zu" traf bei den Befragten auf breite Zustimmung. Die an anderer Stelle der Be-
fragung getroffenen Aussagen der Unternehmen zu den Entwicklungstenden-
zen in ihrem Sortiment sowie bei den Kunden und Lieferanten'® deuten jedoch
darauf hin, dass die Mehrzahl der Unternehmen bisher eher auf Generalisie-

rung und Ausweitung der Sortimente als auf Spezialisierung setzen.

'3 Einen ahnlichen Eindruck vermittelten bereits die Antworten der Befragten zu dem Problem der
moglichen Umgehung des GroRhandels im Rahmen der Frage zu den Veranderungen im Kunden-

verhalten (vgl. Abschnitt 6.2.3).

" Vgl. dazu Abschnitt 2.2.3
®vgl. dazu die Abschnitte 2.6.3 und 2.7



? FHH

Die Zustimmung bzw. Ablehnung zu den verschiedenen Aussagen verlief Uber die
verschiedenen Branchen und Branchengruppen hinweg aulerst einheitlich. So-
weit es deutliche Unterschiede in den Wertungen der Befragten gab, waren diese
Abweichungen in den Einstufungen in erster Linie am Alter und an der Umsatz-

grolke der Unternehmen festzumachen:

* Bei den bereits vor 1945 bestehenden Unternehmen stol3en die Aussagen
zur zunehmenden Bedeutung der modernen Informations- und Kommunikati-
onstechnologien auf deutlich starkere Skepsis als bei den spater gegriindeten
Unternehmen. Auf der anderen Seite betonen die alteren Unternehmen ganz

besonders die zunehmende Bedeutung der Dienstleistungen.16

"Zustimmungsgrad" | "Zustimmungsgrad"

Aussage Vor 1945 gegriindete Alle Befragten
Unternehmen

1 = stimme voll und ganz zu, 5 = stimme gar nicht zu

Die modernen Informations- und Kommunika-

tionstechnologien missen gerade im GroR- 2,5 1,9
handel genutzt werden
Internet-Anbieter treten zunehmend in Kon- 3,3 2,7

kurrenz zu klassischen Grof3handelsbetrieben
Die neuen Kommunikationstechniken erleich-
tern und beschleunigen Kontakte zu Herstel- 2,8 1,9
lern und Kunden

Der Grol3handel mull immer mehr Dienstleis-
tungen erbringen, um wettbewerbsfahig zu 1,2 1,6
sein

* Bei den Unternehmen mit einem Jahresumsatz von 10 Millionen Euro oder
mehr ist ein starkeres Selbstbewultsein im Hinblick auf die Konkurrenz durch
Internetanbieter und die Mdglichkeiten, im Wettbewerb zu bestehen, anzutref-
fen als bei den kleineren Unternehmen. Die gréReren Unternehmen unterstrei-
chen, ahnlich wie die bereits langer als 1945 bestehenden Unternehmen, ganz

besonders die zunehmende Bedeutung der Dienstleistungen.

'® Der hohe Grad der Zustimmung zu der steigenden Bedeutung der Dienstleistungen lalt aller-
dings Interpretationsspielrdaume dahingehend offen, ob diese Entwicklung von den Befragten fir ihr
Unternehmen als positiv oder negativ empfunden wird.
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"Zustimmungsgrad" bei Unternehmen mit

Aussage einem Umsatz von... Euro
bis 250.000 | 250.000 |2 Mill. bis u. | ab 10 Mill.
bis u. 2 Mill. | 10 Mill.

1 = stimme voll und ganz zu, 5 = stimme gar nicht zu

Internet-Anbieter treten zunehmend in Kon- 2,4 2,7 2,9 3,5
kurrenz zu klassischen Grof3handelsbetrieben
Ein gut gefuhrtes GrofRhandelsunternehmen

kann auch im verscharften Wettbewerb be- 2,2 1,9 1,8 1,7
stehen

Der GrolRhandel mull immer mehr Dienstleis-

tungen erbringen, um wettbewerbsfahig zu 1,6 1,5 1,7 1,2
sein

212 \Vorstellungen der befragten Unternehmen von Veranderungen der
bestehenden Rahmenbedingungen fiir ihre unternehmerische Tatigkeit

Vier Zehntel der Befragten nutzten die Gelegenheit, sich am Ende des Fragebo-
gens mit eigenen Worten dazu zu aullern, welche Veranderungen der bestehen-
den Rahmenbedingungen aus ihrer Sicht geeignet waren, ihnen ihre unternehme-

rische Tatigkeit zu erleichtern bzw. sie darin zu unterstitzen.

Von den knapp 150 Nennungen entfielen 28,5 % auf Winsche nach "Steuersen-

kungen, Steuervereinfachungen etc." (Ubersicht 52).

Vor dem Hintergrund der zahlreichen Klagen der Uber eine sinkende Zahlungsmo-
ral bei den Kunden'’ erscheint es verstandlich, dass an zweiter Stelle aller Vor-
schlage der Befragten neben dem "Burokratieabbau" bereits "MalRnahmen zur

besseren Sicherung von Forderungen" stehen.

Die von den Unternehmen gewunschten Veranderungen umfassen daruber hinaus
eine Senkung der Lohnnebenkosten, einen leichteren Zugang zu Krediten bzw.

gunstigere Kreditkonditionen und eine starkere Forderung von Investitionen.

' vgl. Abschnitt 6.2.3
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Ubersicht 52

Von den befragten Unternehmen gewilinschte Veranderungen der bestehen-
den Rahmenbedingungen

Steuersenkungen, Steuerverein-
fachungen, Steuererleichterungen
MaBnahmen zur besseren Sicherung von

Forderungen (bzw. Hebung der Zahlungsmoral)
Biirokratieabbau

28,5%

Senkung der Lohnnebenkosten
leichterer Zugang zu Krediten
starkere Forderung von Investitionen
Belebung der Konjunktur

Verdanderungen im Arbeitsrecht
(Kiindigungsschutz)
giinstigere Kreditkonditionen

in Prozent der Nennungen

Starkung der Kaufkraft 2,9%
Verbesserung der Maglichkeiten zur 2,2%
i i i Sonstiges (je 1 Nennung) : bessere Beratung durch IHK,
o Elge.nkapltalb“dung 1,5% Aufhebung der Zwangsmitgliedschaft bei IHK, erleichterte
Forderung der Einstellung neuer »9/0  Einfuhrbedingungen, Verkiirzung der Gewihrleistungs-
Mitarbeiter fristen, mehr Unterstiitzung allgemein, Beriicksichtigung

o, des besten und nicht des billigsten Angebots bei Aus-
1,5%

Starkung des Mittelstandes allgemein schreibungen

Ergebnisse der FfH-GroRhandelsbefragung 2002

Die von den befragten Grof3handelsunternehmen gewlinschten Veranderungen
erwiesen sich als weitgehend deckungsgleich mit den auch aus anderen mittel-
standischen Wirtschaftszweigen bekannten Vorstellungen. Besondere Schwer-
punkte nach Branchen, Branchengruppen, Alter oder Grofle der Unternehmen

waren nicht zu festzustellen.

3 Der GroBhandel aus der Sicht ausgewahlter Abnehmer

In Gesprachen mit Mittel- und GroRbetrieben des Berliner Einzelhandels hat das
FfH-Institut versucht, seinen Eindruck von den Strukturen und Perspektiven des

Grolihandels in Berlin und im Berliner Umland zu ergéanzen und abzurunden.

Die befragten Mittel- und GroRRbetriebe des Einzelhandels beziehen einen groflien

Teil ihrer Waren ohne Einschaltung des Gro3handels direkt vom Hersteller. Ein
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Teil der Hersteller unterhalt zu diesem Zweck Auslieferungslager in Berlin bzw. im
Umland, haufig beziehen Einzelhandler ihre Waren aber auch direkt ab Fabrik.
Den Direktbezug vom Hersteller bezeichnen die Befragten als kostengunstiger im

Vergleich zum Bezug lber den GroBhandel.'®

Aus der Sicht der Befragten spielt der Berliner Grof3handel als Lieferant in erster
Linie eine Rolle fur den kleineren Einzelhandel, wahrend Mittel- und GroR3betriebe
des Einzelhandels nur beim Bezug von Restartikeln oder in eng umgrenzten Teil-
bereichen ihres Sortiments auf den Gro3handel zuriickgreifen. Dabei betonen die
Befragten - besonders im Bereich des Nahrungs- und Genul3mitteleinzelhandels -
aber, dass flr sie die Zusammenarbeit mit einigen spezialisierten Unternehmen
des Grofshandels unverzichtbar sei. Diese GroRhandelsunternehmen seien leis-
tungsfahig und bdten vor allem auch die Dienstleistungen, die der Einzelhandel

bendtigt.

Die Zusammenschlusse der kleineren Einzelhandler zu Einkaufsgemeinschaften,
die dem Gro3handel in Berlin und im Umland einen Teil seiner Umsatze entzie-
hen, sehen die Befragten als notwendig an, da nur auf diesem Wege Bestellmen-
gen erreicht werden kénnten, die kleinere Einzelhandler kostengunstig einkaufen

lieRen und vor Mindermengenzuschlagen schutzten.

Nach Meinung der befragten Einzelhandler ist die Zahl der ,echten Gro3handler
in den letzten Jahren weiter geschrumpft; ehemals nur im GroRhandel tatige Un-
ternehmen hatten in immer gréRerem Umfang Einzelhandelstatigkeiten Gbernom-
men. Ein Teil der Unternehmen, die sich als GroRhandel bezeichneten, sei ledig-
lich als ,Pseudo-GroRRhandel“ anzusehen. Diese Unternehmen wollten bei den
Verbrauchern den Eindruck erwecken, dal diese besonders glinstig zu Grol3han-

delsbedingungen einkaufen kénnten.

18 Auch bei friheren Erhebungen des ifo-Instituts, Minchen, nannte die Mehrzahl der befragten
Einzelhandler gunstigere Einkaufsbedingungen als Hauptgrund fiir den Direktbezug beim Herstel-
ler.
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Anhangtabelle A 1

Alter der befragten Unternehmen

Grindungsjahr des Unternehmen mit Sitz in Alle Befragten
Unternehmens Berlin Brandenburg

% % %
Vor 1945 5,8 2,7 4,6
1945 — 1989 13,9 13,5 13,7
1990 — 1995 13,9 59,5 31,7
1996 — 2002 66,4 24,3 50,0
Ingesamt 100,0 100,0 100,0

Anhangtabelle A 2

Rechtsform der befragten Unternehmen

Rechtsform Unternehmen mit Sitz in Alle Befragten
Berlin Brandenburg
% % %
Einzelfirmen 45,3 31,3 39,8
GmbH 40,8 51,3 44,9
GmbH & Co. KG 7,8 10,4 8,8
Andere Rechtsform 6,1 7,0 6,5
Insgesamt 100,0 100,0 100,0

Anhangtabelle A 3

Beschaftigte bei den Befragten nach BeschaftigtengroBenklassen

Zahl der Unternehmen mit Sitz in Alle Befragten
Beschaftigten Berlin Brandenburg

% % %
1 Person 18,8 10,2 15,3
2 Personen 19,4 11,1 16,0
3-5 Personen 31,2 19,4 26,5
6-10 Personen 11,2 26,9 17,5
11-20 Personen 3,8 14,8 8,2
21-50 Personen 8,8 8,3 8,6
mehr als
50 Personen 6,9 9,3 7,8
Insgesamt 100,0 100,0 100,0
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Anhangtabelle 4

Umsatz der befragten Unternehmen nach Tatigkeitsbereichen

Tatigkeitsbereich Umsatzanteil der Unternehmen mit Sitz Umsatzanteil bei
Berlin Brandenburg allen Befragten
% % %
GroRhandel 68,9 70,4 69,6
Einzelhandel 14,6 14,9 14,7
Handelsvermittlung 4,2 25 3,6
Fertigung 2,5 3,4 2,8
selbst. Dienstleist. 4,2 3,4 3,9
sonstige Tatigkeit 5,6 5,1 5,4
Insgesamt 100,0 100,0 100,0
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Anhangtabelle 5 (quer)

Umsatzverteilung bei den befragten Unternehmen nach Téatigkeitsbereichen und

Branchengruppen
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Anhangtabelle A 6

Wesentliche Veranderungen der Umsatzanteile bei den Befragten

in den letzten Jahren

Umsatzverschiebungen hin zu mehr........ Nennungen
Einzelhandel 6
Dienstleistungen/Service 6
Fertigung 5
Vermietung 2
Gastronomie 1
Vermittlung 1
Logistik 1
Anarbeiten 1
Frischdienstleistungen 1
Umsatzverschiebungen hin zu weniger .......... Nennungen
Einzelhandel 6
GrofRhandel 6
Transport 1
Anhangtabelle A 7
Regionale Verteilung des Absatzes bei den befragten Unternehmen
Absatzgebiet Unternehmen mit Sitz in Alle Befragten

Berlin Brandenburg

% % %

Berlin 50,2 22,2 40,1
Brandenburg 11,9 48,0 25,0
Ubriges D (ABL) 16,4 12,8 15,1
Ubriges D (NBL) 7,0 12,6 9,0
EU-Lander 3,1 0,8 2,3
Mittel- und Osteur. 6,9 3,5 5,6
Sonstige Lander 4,5 0,1 29
Insgesamt 100,0 100,0 100,0




Anhangtabelle A 8

69

FHH

Regionale Verteilung der Beschaffung bei den befragten Unternehmen

Beschaffungs- Unternehmen mit Sitz in Alle Befragten
gebiet Berlin Brandenburg
% % %

Berlin 22,4 11,0 18,2
Brandenburg 6,7 13,8 9,2
ubriges D (ABL) 32,8 40,4 35,6
Ubriges D (NBL) 8,6 13,9 10,5
EU-Lander 13,2 11,9 12,8
Mittel- und Osteur. 7,8 6,9 7,5
Sonstige Lander 8,5 21 6,2
Insgesamt 100,0 100,0 100,0
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Anhangtabelle A 9

Veranderungen in der Bedeutung der Absatzgebiete bei den Befragten

Bedeutung als Absatzgebiet ist gestiegen Nennungen

Mittel- und Osteuropa 14
- Osteuropa allgemein
- Polen

- Ungarn

- RuBland

- Mittel- und Osteuropa

NN NN O

Europiische Union 10

oo

- EU allgemein
- Frankreich

- Griechenland 1

Asien 5

Nordamerika

Afrika ' 1

Deutschland 13
- Deutschland allgemein

- alte Bundeslander

- Berlin-Brandenburg

1
6

- neue Bundeslander 3
1

- Berlin 1
1

- Speckgurtel von Berlin

Ausweitung liber das Internet 3

Ausweitung der Absatzgebiete generell/mehr Ausland all-
gemein 7

Nennungen insgesamt 56




Anhangtabelle A 10
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Veranderungen in der Bedeutung der Beschaffungsgebiete bei den Befragten

Bedeutung als Beschaffungsgebiet ist gestiegen Nennungen
Mittel- und Osteuropa 13

- Osteuropa allgemein 4

- Polen 4

- Neue Beitrittslander 2

- Mittel- und Osteuropa allgemein 1

- Slowakei 1

- Ungarn 1
e o
T T Y T E— 5
T B — _—
Semtschiond 1 P
- alte Bundeslander

- neue Bundeslander

R i
mehr Ausiand aligemein Ty
Ausweitung durch das Internet 2
Nennungen insgesamt 34

Anhangtabelle A 11

Umsatzverteilung bei den befragten Unternehmen nach Kundengruppen und

Sitz des Unternehmens

Kundengruppe Unternehmen mit Sitz in Alle Befragten
Berlin Brandenburg

% % %
Einzelhandel 26,7 21,8 25,0
Industrie 18,0 10,4 15,3
Offentliche Stellen 5,4 7.4 6,1
anderer GroflRhandel 15,0 7,8 12,4
Handwerk 14,3 25,6 18,4
Privatkunden 13,5 14,9 14,0
Sonstige 71 12,1 8,8
Insgesamt 100,0 100,0 100,0
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Anhangtabelle A 12 (aus quer)

Umsatzverteilung nach Kundengruppen
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Anhangtabelle A 13

Veranderungen in der Bedeutung einzelner Kundengruppen

Bedeutung folgender Kundengruppen nimmt zu ... Nennungen

Privatkunden 11
anderer Grol3handel

Einzelhandel

Sonstige (je 1 Nennung: Industrie, Gastronomie, Handwerk

Dienstleister, gewerbliche Kunden)

Nennungen insgesamt 27
Bedeutung folgender Kundengruppen nimmt ab ... Nennungen
Handwerk 10
Privatkunden 5
Einzelhandel 4
Industrie 2
Grofikunden 2
Sonstige (je 1 Nennung: Baubranche, Krankenhauser, o6ffentli- 5

che Stellen, Landwirtschaft, anderer Gro3handel)

Nennungen insgesamt 28

Anhangtabelle A 14

Eigentumsverhiltnisse an den Betriebsraumen der befragten Unternehmen

Betrieb befindet Unternehmen mit Sitz in Alle Befragten
sich.... Berlin Brandenburg

% % %
auf eigenem Gelan-
de/ in eigenen 20,8 48,6 31,5
Réumen
in gemieteten Rau-
men 63,5 36,9 53,3
auf privatem Pacht-
gelande 13,5 13,5 13,5
auf offentlichem
Pachtgelande 2,2 1,0 1,7
Insgesamt 100,0 100,0 100,0




Anhangtabelle A 5

Umsatzverteilung bei den befragten Unternehmen nach Tatigkeitsbereichen und Branchengruppen

Kundengruppe GH mit GH mit GH mit GH mit GH mit Sonstiger Alle
landw. Nahrungsm., | Gebrauchs- | Rohstoffen, | Maschinen, | GrolRhandel | Befragten
Grundstoffen| Getranken und Halbwaren, | Ausriistung
und und Verbrauchs- | Altmaterial | und Zubehor
lebenden | Tabakwaren gutern und
Tieren Reststoffen
% % % % % % %
GroRhandel 81,4 77,7 68,7 69,2 62,7 63,3 69,6
Einzelhandel 13,1 14,7 15,9 15,9 13,0 13,4 14,7
Handelsvermittlung - 3,3 6,0 1,4 3,7 5,9 3,6
Fertigung 3,8 1,4 25 4,0 3,2 2,7 2,8
selbst. Dienstleist. 1,3 1,3 3,1 3,5 8,7 54 3,9
sonstige Tatigkeit 0,4 1,6 3,8 6,0 8,7 9,3 54
Insgesamt 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0




Anhangtabelle A 12

Umsatzverteilung bei den befragten Unternehmen nach Kundengruppen und Branchengruppen

Kundengruppe GH mit GH mit GH mit GH mit GH mit Sonstiger Alle
landw. Nahrungsm., | Gebrauchs- | Rohstoffen, | Maschinen, | GrolRhandel | Befragten
Grundstoffen| Getranken und Halbwaren, | Ausristung %
und und Verbrauchs- | Altmaterial | und Zubehor
lebenden | Tabakwaren gutern und
Tieren Reststoffen
% % % % % %
Einzelhandel 55,1 42,5 34,4 6,7 14,1 19,0 25,0
Industrie 6,2 4,2 11,8 19,6 27,7 18,0 15,3
Offentliche Stellen 4,6 29 7,8 54 7,7 8,2 6,1
anderer GrolRhandel 8,4 19,7 14,0 9,4 8,6 13,2 12,4
Handwerk 0,6 4,7 7,4 36,9 27,0 17,9 18,4
Privatkunden 13,6 17,2 15,6 14,1 5,8 13,1 14,0
Sonstige 11,4 8,7 8,9 8,0 9,1 10,5 8,8
Insgesamt 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0




Erkenntnisse und Empfehlungen

Trends und Potenziale

Uber Funktion und Bedeutung des GroBhandels ist in der Offentlichkeit wenig
bekannt. Das wirtschaftliche Gewicht des GroRhandels manifestiert sich nur in
Ausnahmefallen im Stadtbild und ist auch - anders als die Bedeutung des Ein-
zelhandels - nicht an Verkaufsflachen festzumachen. Der GroRhandel wird da-
her vielfach als "unbekannte Branche", mitunter auch als "stiller Riese" be-
zeichnet. Dabei handelt es sich um einen Wirtschaftszweig, dem nicht nur von
der Zahl der Unternehmen und Beschéftigten als auch vom Umsatz und der
Wertschopfung her eine bedeutende Rolle zukommt. Im Gegensatz zu der viel-
fach zu hoérenden Ansicht, Groflhandelsunternehmen seien ganz allgemein
grol’e Handelsunternehmen, bezeichnet der Begriff GroRhandel Handelsunter-
nehmen, die ihre Leistungen nicht an private Haushalte, sondern an andere

Abnehmer absetzen.

Auch uber die GroBhandelsunternehmen mit Sitz in Berlin und im Brandenbur-
ger Umland gab es bisher nur wenige Informationen. Dies liegt unter anderem
daran, dass der Gro3handel ganz Uberwiegend aus kleinen und mittleren Un-
tenrehmen besteht und sehr heterogene Strukturen aufweist; so war der Anteil
der kleinen, zum Teil erst in den letzten Jahren gegrindeten Betriebe unter
den im Rahmen der vorliegenden Untersuchung befragten Unternehmen hoch,
und das Spektrum der Branchen reichte von "A" - Australische Weine bzw. A-

luminiumvertrieb - bis "Z" - Zaune bzw. Zeitungen und Zeitschriften.

Der Grof3handel bietet sowohl seinen Abnehmern (z.B. Einzelhandel, Hand-
werk, Industrie, Gastronomie, Grol3verbraucher, Dienstleister) als auch seinen
Lieferanten (z.B. Hersteller, Importeure) ein differenziertes Leistungsbiindel,
das weit Uber die reine Warenverteilung hinausreicht. Der Grof3handler, der
sich auf die reine Warenverteilung beschrankt, wird Uber kurz oder lang aus-

sterben.



Die Unternehmen in Berlin und im Brandenburger Umland sind sich der grof3en
Bedeutung der Kunden- und Dienstleistungsorientierung fur ihre Position im
Wettbewerb bewult. Sie wissen, dass der Groflhandel sein Waren- und
Dienstleistungsangebot starker an den Anforderungen der Abnehmer ausrich-
ten mul, dass Lieferzuverlassigkeit und Lieferschnelligkeit immer wichtiger
werden und dass der Grof3handel immer mehr Dienstleistungen erbringen

muf3, um wettbewerbsfahig zu sein.

Zu den von den Unternehmen erbrachten Dienstleistungen gehdren sowohl
Beratungen (z.B. Technische Beratung, Marketing- und Absatzberatung) als
auch Logistikleistungen (z.B. Lager- und Transportfunktion) sowie Kommuni-
kationsleistungen (z.B. Direktmarketing und Schulung). Die Art der Dienstleis-
tungen wird ganz entscheidend von der Branche der Unternehmen bestimmt:
Im GroBhandel mit Nahrungsmitteln, Getranken und Tabakwaren spielen Lo-
gistikleistungen (Regalservice) sowie die Mitwirkung bei der Entsorgung und
bei Mehrwegkonzepten eine grof3e Rolle, wahrend bei der Mehrzahl der Unter-
nehmen im GrolRhandel mit Rohstoffen, Halbwaren, Altmaterial und Reststof-
fen sowie im GrofRhandel mit Maschinen, Ausristungen und Zubehor vielfach

technische Beratungen zum Leistungsspektrum gehdren.

Die wichtige Blindelungsfunktion des Binnengrof3handels mit dem Zusammen-
stellen marktgerechter Sortimente aus einem (iberregionalen Angebot fiir einen
regionalen Markt wird bei der Betrachtung der Beschaffungs- und Absatzmark-
te sehr deutlich: Fur die Grof3handelsunternehmen mit Sitz in Berlin und im
Umland der Stadt spielen die Lander Berlin und Brandenburg fur die Beschaf-
fung eine vergleichsweise geringe Rolle (nur gut ein Viertel des Beschaffungs-
volumens entfallt auf diese Regionen), wahrend die Unternehmen fast zwei

Drittel ihnres Absatzes mit Kunden aus der Region Berlin-Brandenburg tatigen.

Auch vor den GroRRhandelsunternehmen mit Sitz in Berlin und im Brandenbur-
ger Umland macht die Internationalisierung und Globalisierung nicht Halt: Im
Durchschnitt entfallen mehr als ein Zehntel des Absatzvolumens und fast drei

Zehntel des Beschaffungsvolumens auf Kunden bzw. Lieferanten im Ausland,



und die Bedeutung des Auslands - insbesondere von Mittel- und Osteuropa -

als Absatz- und Beschaffungsmarkt nimmt weiter zu.

Den Unternehmen ist klar, dass die modernen Informations- und Kommunikati-
onstechnologien im Grolhandel genutzt werden missen, dass sie die Kontak-
te zu Herstellern und Kunden beschleunigen und dass ein Netzwerk an Infor-

mationsbeziehungen langfristig die Wettbewerbsfahigkeit sichert.

Die Internetnutzung ist auch im Grol3handel weit verbreitet, nur wenige Unter-
nehmen glauben noch, auch in Zukunft ohne geschaftlichen Internetzugang
auskommen zu kdnnen. Die am haufigsten genutzten Moglichkeiten des Inter-
nets sind "E-Mail/Datenaustausch”, "Bankgeschafte" und "Geschaftliche Infor-
mationsgewinnung". Eine erhebliche Ausweitung der Nutzung des Internets
planen die Unternehmen fir den Verkauf von Waren und die Warenprasentati-

on sowie fur Werbung und Service.

Die Diskussion um geeignete Gewerbeflachen fiur Handels- und Dienstleis-
tungsunternehmen in der Region Berlin hat sich auch im GroRhandel beruhigt.
Die Uberwiegende Mehrzahl der Unternehmen weil die Vorteile und Nachteile
ihres Standortes realitdtsnah einzuschatzen. Die Tendenzen zu Standortver-
anderungen sind nur schwach ausgepragt. Die Unternehmen, die Standortver-
lagerungen planen, wollen ganz Uberwiegend in ihrer bisherigen Region blei-

ben.

Die Entwicklung der Umsétze und der Zahl der Beschéftigten verlief bei den
befragten Unternehmen in den letzten Jahren sehr unterschiedlich, und auch
die Erwartungshaltung bezuglich der kunftigen Entwicklung war sehr uneinheit-
lich. Auch bei der Beurteilung der Wettbewerbslage gingen die Urteile weit

auseinander.

Die Urteile der jungeren, kleineren Unternehmen zu ihrer Umsatz- und Be-
schaftigtenentwicklung und zur Wettbewerbslage fielen sowohl im Ruckblick

als auch im Ausblick zum Teil deutlich positiver aus als bei den bereits langer



bestehenden und, gemessen am Umsatz, groReren Unternehmen. Diese un-
terschiedlichen Urteile haben ihre Ursache in erster Linie darin, dass sich die in
der Befragung vertretenen kleineren und jungeren Unternehmen zu einem be-
deutenden Teil noch in der Aufbauphase und damit im Stadium der Expansion
befinden, wahrend die gréReren, bereits seit langen Jahren im Markt aktiven
Unternehmen in vielen Fallen Umsatz- und Beschaftigtenriickgange zu ver-
zeichnen hatten und eine deutliche Verscharfung der Wettbewerbslage ver-

spurten.

Uber alle Befragten hinweg rechnen 30 % fiir die Zukunft mit einer Verbesse-
rung der Wettbewerbslage, wahrend 37 % eine Verschlechterung erwarten.
Die Befragten, die mit einer Verbesserung der Wettbewerbslage rechnen,
grunden ihre Einschatzung in erster Linie auf eine erwartete Marktbereinigung,
bei der sie von einem Ausscheiden von Wettbewerbern profitieren. Als weitere
Grinde fur eine Verbesserung der eigenen Stellung im Wettbewerb werden
Steigerungen der Leistungskraft des eigenen Unternehmens, z.B. mehr Dienst-
leistungen, ein attraktiveres Sortiment und glnstigere Verkaufspreise genannt.
Die Unternehmen, die von einer klnftigen Verschlechterung der Wettbewerbs-
lage ausgehen, beklagen in erster Linie den extrem starken Preiswettbewerb,

die schwache Konjunktur sowie fehlende Impulse von Seiten der Nachfrage.

Zahlreiche Befragte sehen sich nicht nur in der eigenen Branche, sondern
auch auf der vorgelagerten und der nachgelagerten Wirtschaftsstufe mit Ten-
denzen zur Marktbereinigung konfrontiert. In erster Linie durch eine Auswei-
tung ihres Sortiments, durch mehr Dienstleistungen und eine intensivere
Marktbearbeitung versuchen die Unternehmen neue Kunden aus den kleiner
werdenden Gruppen der Nachfrager - insbesondere bei den Handwerkern und

den Einzelhandlern - an sich zu binden.

Die Unternehmen sind zuversichtlich, der seit Jahrzehnten viel beschworenen
Gefahr der Umgehung und Ausschaltung des GroBhandels durch die Betonung

der eigenen Starken ausweichen zu kénnen.



Zwar ist die Bedeutung des GroRhandels als Glied der Distributionskette in den
letzten Jahren mit Sicherheit nicht starker geworden, und es kann schon gar
nicht von einer Renaissance des Grof3handels die Rede sein, aber es hat sich
die Erkenntnis bestatigt, dass auch kleinere Unternehmen nach wie vor Markt-
chancen haben, wenn es ihnen gelingt, eine kleine, aber marktgerechte Licke
zu entdecken und zu besetzen. Das ist im Grof3handel nicht anders als in der
Produktion und im Einzelhandel. In allen Wirtschaftszweigen ist neben den
Grollunternehmen Platz fur Spezialbetriebe, deren Absatzmdglichkeiten und
damit Entwicklungschancen zwar begrenzt sind, die aber dennoch davon leben

konnen und auf die eine Volkswirtschaft nicht verzichten kann.

Die Untersuchung hat dariber hinaus erneut deutlich werden lassen, dass Ein-
schaltung oder Ausschaltung des GrolRhandels, Direktbezug beim Hersteller
und Umgehung einzelner Handelsstufen von den Kunden und Lieferanten in
der Regel nicht "am grunen Tisch" und nach strategischen Abwagungen be-
schlossen werden, sondern dass entscheidende Faktoren fur die Fortfuhrung
oder Beendigung der Zusammenarbeit mit Marktpartnern der Grad ihrer Funk-
tionserflllung, ihre Flexibilitat und nicht zuletzt die personlichen Kontakte der

Beteiligten zueinander sind.

Diese positiven Wertungen koénnen jedoch nicht dartber hinweg tauschen,
dass die Position der ganz Uberwiegenden Mehrzahl der GrolRhandelsunter-
nehmen mit Sitz in Berlin und im Berliner Umland schon allein aufgrund ihrer
kleinbetrieblichen Struktur als nicht gefestigt anzusehen ist. Damit sich die Un-
ternehmen im Markt behaupten kdnnen, mul3 zu dem Optimismus, den ein
Teil der Unternehmen ausstrahlt, ein deutlicher wirtschaftlicher Aufschwung

hinzu kommen.



Empfehlungen fiir die Unternehmen des GroBhandels

Der Zusammenschluf® von Gro3handlern zu schlagkraftigen und marktstarken
Gruppen wird als immer wichtiger fur das Bestehen im Wettbewerb angese-
hen. Angesichts dieser Tatsache ist der Organisationsgrad der Grof3handels-
unternehmen mit Sitz in Berlin und im Brandenburger Umland in Einkaufsge-
meinschaften bzw. Verbundgruppen mit knapp 20 % als sehr niedrig anzuse-
hen. Das Dasein als "Einzelkdmpfer" ist allerdings nicht in jedem Fall freiwillig,
sondern liegt vielfach auch in der kleinbetrieblichen Struktur vieler Unterneh-
men begrindet: Zum Teil kdnnen die Unternehmen die Mindestanforderungen,
die viele Kooperationen im Hinblick auf die Umsatzgrof3e an eine Mitgliedschaft

stellen, nicht erfullen.

Zwar sind sich zahlreiche Unternehmen bewul3t, dass sie Kooperationsgedan-
ken noch intensiver als bisher verfolgen mufdten, sie scheuen aber davor zu-
rick, sich einer Kooperationsgruppe anzuschlielen, weil damit in der Regel
auch die Aufgabe eines Teils der unternehmerischen Selbstandigkeit verbun-
den ist. Den Unternehmen ist offensichtlich noch nicht hinreichend klar, dass
gerade in dem Verzicht auf Teile der unternehmerischen Entscheidungsfreiheit

der Schlussel liegt, sich langerfristig die Selbstandigkeit zu erhalten.

Die Mehrzahl der Unternehmen setzt bisher eher auf Generalisierung und
Ausweitung der Sortimente als auf Spezialisierung. Gerade die kleinen und
mittelgroRen Unternehmen missen ihr Augenmerk jedoch darauf richten, sich
durch Spezialisierung, mdglichst auch durch das Besetzen einer Marktnische

im Wettbewerb von den gréReren Unternehmen ihrer Branche abzuheben.

Darlber hinaus mufd der Grol3handel im Zuge der weiteren Profilierung seine
Dienstleistungen unter Bertcksichtigung der Erfordernisse der jeweiligen Bran-

che weiter verfeinern und so sein Wertschépfungspotential erweitern.



Wie bereits festgestellt wachst die Bedeutung des Auslands - insbesondere
von Mittel- und Osteuropa - als Absatz- und Beschaffungsmarkt auch fur die
Grol3handelsunternehmen mit Sitz in Berlin und im Brandenburger Umland.
Dieser Trend zur Globalisierung wird von einem Teil der Unternehmen leider
immer noch eher fir ein Risiko als flr eine Chance gehalten. Hier liegen je-
doch sowohl in der Beschaffung als auch im Absatz Potenziale, die gerade in
Zeiten der immer weiteren Verbreitung elektronischer Kommunikationsmaog-

lichkeiten intensiver und aktiver genutzt werden sollten als bisher.

Trotz der starken Verbreitung des Internets schopfen viele Grollhandelsunter-
nehmen die Mdglichkeiten des Mediums Internet fur geschéaftliche Zwecke bei
weitem noch nicht aus. Vor allem der elektronische Datenaustausch zwischen
den verschiedenen Marktbeteiligten per Internet wird immer wichtiger. Von sei-
ten der Hersteller und der Verbundgruppen wird vielfach die Bereitschaft zum
elektronischen Datenaustausch als unabdingbare Voraussetzung fir die Zu-
sammenarbeit mit Unternehmen des GroRhandels und als Beurteilungskriteri-
um fur deren unternehmerisches Engagement angesehen. Die Gro3handels-
unternehmen mussen daher ihre zum Teil noch vorhandene Skepsis gegen-
Uber den modernen Informations- und Kommunikationstechnologien uberwin-

den.

Empfehlungen fiir die Wirtschaftspolitik

Weltweit zeichnet sich zwar eine "Wiederkehr der Handlergesellschaft"' ab,
diese Erkenntnis hat sich aber noch nicht Uberall durchgesetzt, und der Handel
wird im Gegenteil vielfach noch als "unproduktiv" angesehen. Der Stimme des
Grol3handels wird daher, wenn es um die Gestaltung der wirtschafts- und ge-
sellschaftspolitischen Rahmenbedingungen geht, in der Regel nicht das Ge-

wicht beigemessen, dass seiner Bedeutung als Wirtschaftszweig entspricht.

! Bruno Tietz (1994), zitiert nach: Fuchs, M.: Der Grof3- und Auflenhandel: ein Wirtschaftsbereich
im Gestaltungs- und Anpassungsprozef, in: Beisheim, O. (Hrsg.): Distribution im Aufbruch - Be-
standsaufnahme und Perspektiven, Miinchen 1999, S. 510.



Von Seiten des Handels wird immer wieder betont, dass er nicht an Subventio-
nen interessiert ist, sondern dass es ihm in erster Linie darum geht, Gberhaupt

Gehor und Verstandnis fur seine Belange zu finden.

Die von den Grol3handelsunternehmen mit Sitz in Berlin und im Brandenburger
Umland gewinschten Veranderungen der Rahmenbedingungen richten sich in
erster Linie auf Steuersenkungen bzw. Steuervereinfachungen, auf Blrokratie-
abbau und auf MaRnahmen zur besseren Sicherung von Forderungen. Die von
den Unternehmen gewulnschten Veranderungen betreffen dartber hinaus eine
Senkung der Lohnnebenkosten, einen leichteren Zugang zu Krediten bzw.

gunstigere Kreditkonditionen und eine starkere Forderung von Investitionen.

Diese Vorschlage der Grollhandelsunternehmen erweisen sich in vielen Punk-
ten als deckungsgleich mit den auch aus anderen Wirtschaftszweigen zu ver-
nehmenden Vorstellungen und unterstreichen damit ihre Bedeutung flir die mit-

telstandisch gepragten Wirtschaftszweige.



