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»Der Kooperationsanteil
wird noch wachsen«

I Exklusiv-Interview

Fiir Einzelhdndler wird die Mitgliedschaft in CE-Verbundgruppen wie Electronic Partner oder Euronics
zunehmend wichtiger, da sie eine Mdglichkeit bieten, die notwendige Masse fiir giinstige Einkaufskon-
ditionen zu erreichen. Wissenschaftliche Studien des Instituts fiir Genossenschaftswesen an der Uni-
versitdt Miinster zeigen zudem, dass Mitglieder von Kooperationen bei Rating-Agenturen und Banken
besser bewertet werden als der einzelne ITK-Handler. CRN-Redakteur Dr. joachim Gartz hat Prof. Dr. The-
resa Theurl, unter deren Leitung die Studie entstanden ist, nach den wirtschaftlichen Vor- und Nach-
teilen der Mitgliedschaft in einer Verbundgruppe befragt.

CRN: Frau Professor Theurl, Sie ha-
ben eine Studie dber sVerbundgrup-
penmitgliedschaft und Risikoc ver-
fasst. Was war der Anlass dafir?

Theurl: Zwei Griinde: Wir unter-

dem wiirden ihnen die Distributoren
haufig ebenso glinstige Preise anbie-
ten wie die Kooperationen. Spricht
das nicht gegen Verbundgruppen?

»Kooperationsmitglieder
kdnnen die Marktmacht

Theurl: Da wiirde ich erst einmal
eine klare Kalkulation vorschlagen

stellen immer, dass Kooperatio-

nen das wirtschaftliche Risiko | der Gruppe nutzen und und zwar fiir den konkreten Ein- |
der Mitglieder reduzieren war- | damit ihr Absatz- und zelfall. Der Hindler muss eruie-
den. Das kénnen wir zwar theo- [ Marktrisiko verringern.« ren, ob es eine Verbundgruppe |

retisch begriinden, aber es wurde
bisher noch nie empirisch unter-
sucht. Zum zweiten ist der Zen-
tralverband Gewerblicher Ver-
bundgruppen an mich herange-
treten. Der ZGV geht davon aus,
dass das Unternehmensrating
fur die Verbundgruppenmitglie-
der immer wichtiger wird, eben-
Finanzierungskonditio-
nen. Der ZGV hat mit dieser Ver-
mutung Recht und es ist nicht
. Gberraschend, dass ein grofes
Interesse daran besteht, heraus-
zufinden, ob Verbundgruppen-
mitglieder ein geringeres Insol-
venzrisiko hitten. Inzwischen
hat das IfG Minster nicht nur die
genannte Studie angefertigt, son-
dern kiirzlich wurde auch eine
Dissertation mit dieser Thematik
fertig gestellt.
CRN: [hre Studie umreift aber alle
Branchen, also vom Textilwaren-Ver-
bund bis zur [T-Kooperation,
Theurl: Richtig, die Studie um-
fasst alle Branchen, vom produ-
zierenden Gewerbe iber Dienst-
leistungen und Handwerk bis
Einzel- und Grofhandel. Es ist al-
les abgedeckt und die Aussagen
sind repriasentativ fiir die Ge-
samtheit der Verbundgruppen.
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CRN: Aber es gibt doch signifikante
Unterschiede zwischen den Branchen?
Theurl: Ja, es gibt Unterschiede
zwischen einzelnen Branchen.
Deshalb wird eine systematische
Analyse von Branchen auch In-
halt von Folgeuntersuchungen
sein. Insgesamt kam es uns im
ersten Schritt darauf an, den Ge-
samtzusammenhang herauszu-
arbeiten. Und der ist so signifi-
kant, dass er fir alle Branchen
gilt. Nun liegt ein Pundament
vor, auf dem weiter gearbeitet
werden kann.

CRN: Was haben Verbundgruppen-
mitglieder fiir Vorteile, welche Risi-
ken sind bei ihnen niedriger als bei
nicht kooperierten Handlern?
Theurl: Man muss die Risiken auf
den unterschiedlichen Ebenen

sehen. Ein Vorteil fiir Koopera-
tionsmitglieder ist, dass sie es
einfacher auf der Beschaffungs-
ebene haben, dass sie gebiindelt
einkaufen kénnen. Aufierdem er-
halten sie bessere Konditionen
bei den Lieferanten und kénnen
bei Verhandlungen die Markt-
macht der Gruppe nutzen. Auf
der Absatzseite haben sie die
Chance, sich mit anderen Mit-
gliedern zusammenzuschliefen,
vielleicht Dienstleistungen anzu-
bieten, dber die sie selbst nicht
verfigen. Damit kinnen die Kun-
den linger gehalten und gebun-
den werden. Dies wiederum re-
duziert das Absatz- und Marktri-
siko. Fir ganz wichtig halte ich
einen weiteren Aspekt: Wenn
man sich zur Kooperation ent-

scheidet, dann muss man sich im
Vorfeld iiber das eigene Unter-
nehmen im Klaren sein, muss be-
stimmte betriebswirtschaftliche
Informationen liefern, muss sei-
ne Schnittstellen kennen. Das
heift, man hat eine Art Business-
Plan im Hintergrund und alle né-
tigen Daten parat - auch fiir né-
tige Bankgespriche. Man lernt
im vorangegangenen Analysepro-
zess seine Stirken, aber auch sej-
ne Schwichen sehr genau ken-
nen.

CRN: Nicht kooperierte Héndler, vor
allem aus den Branchen CE, UE, TK
und speziell IT, halten den Verbund-
gruppen entgegen, dass sie viele die-
ser Dienstleistungen bis hin zu Fi-
nanzservices mittlerweile auch von
fhren GroBhdndlern erhalten. Aufer-

gibe, die ihm bessere Konditionen
bietet. AuBerdem vertritt die Grup- |
pe seine Interessen gegeniiber der
Politik und anderen wichtigen In-
stitutionen. [n der Folge stellt sich
die Frage nach Alternativen. Klar
ist, wenn die Distributoren gleiche |
Leistungen bei gleichen Konditio-
nen anbieten konnen, dann ist
dies zu iiberlegen. Aber in vielen
Branchen und Gruppen sieht die
Situation anders aus.

Manche Verbundgruppen ha-
ben allerdings einen biirokratic
schen Overhead oder weniger at- ]
traktive Konditionen. Aber da
miissen sich die Mitglieder und ?
die Zentrale konsequent austaus
schen. Nur kritisieren hilft
nichts. Letztlich hat jedes Ver *
bundgruppenmitglied die Zen-
trale, die es verdient. Selbstvers:
stindlich kommen die Zentralen
unter Druck, wenn es tiberlegene
Konkurrenzleistungen und -orga-
nisationen gibt. Kein Unternehs:
men kann es sich leisten, aus Ge
wohnheit oder sentimentalen
Griinden in einem Verbund zu
bleiben, dem es nicht mehr ge-
lingt, wettbewerbsfihig zu sein.
CRN: Sind nun kooperierte Reseller
tatsdchlich weniger insolvenzgefilhr-
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det als nicht kooperierte? Zumal vie-
le IT-5hops glauben, den ruindsen
Preiswetthewerb der Flachenmdrkte
mitmachen zu miissen.

Theurl: Der Vorteil der Verbund-
gruppen liegt darin, dass das
Know-how, iiber das das Unter-
nehmen selbst nicht verfiigt,
iber die Gruppe hinzugekauft
werden kann. Vallig klar ist, dass
ein Einzelhindler mit den Retail-
miirkten gar nicht konkurrieren
kann, wenn nur der Preis zihlt.
Aber die Chancen fiir die Hindler
liegen darin, dass die Kunden im-
mer qualititsbewusster werden,
dass sie Dienstleistungen um das
Produkt herum benétigen und
damit auch zunehmend Bereit-
schaft zeigen, dafiir Geld auszu-
geben. Gefragt sind zunehmend
Gesamtlésungen.

CRN: Worauf fithren Sie es zuriick,
dass es gerade in der [T-Branche so
wenige kooperierte Handler gibt, die
Schatzungen gehen von zehn bis 15
Prozent aus?

Theurl: Wenn die Branche noch
jung ist, wichst der Markt. Da
sprieBen auch Handelsbetriebe
aus dem Boden, bei denen die be-
triebswirtschaftlichen Vorausset-
zungen nicht so glinstig sind. Ist
der Markt gesattigt, die Konkur-
renz grofer, dann stellt sich die
Frage nach der Positionierung im
Wettbewerb. Das ist dann der
Zeitpunkt, wo sich adiquate Or-
ganisationsstrukturen herausbil-
den. Folglich wird auch in dieser
Branche der Kooperationsanteil
noch wachsen.

CRN: Heif't das, dass es mittelfristig
iiberwiegend nur noch kooperierte
Handler gibt, mit Ausnahme von

sehr grofen oder spezialisierten
Handelsbetrieben?

Theurl: Ich bin mit unbedingten
Prognosen sehr vorsichtig. Aber
man kann die Entwicklung in an-
deren Branchen heranziehen.
‘Wer nur iiber den Preis geht, also
die ganz Groflen, die brauchen
keine Kooperation. Die Spezialis-
ten, die Unikate, brauchen sich
ebenfalls keine Gedanken zu ma-
chen. Aber dann gibt es noch die
vielen, die fir sich allein zu klein
sind. Fir die stellt sich sehr bald
die Frage: Fusioniere ich, scheide
ich vom Markt aus oder werde
ich groRartig. unverwechselbar
und innovativ oder kooperiere
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Verbundgruppen wie EP kénnen das

wirtschaftliche Risiko ihrer Mitglieder reduzieren

ich, um die Vorteile von virtuel-
ler Grofe und Vielfalt zu errei-
chen?

CRN: Also kannen sich Verbundgrup-
penmitglieder sicherer fiihlen und
ruhiger schlafen?

Theurl: Eine Kooperation darf auf
keinem Fall als Ruhekissen be-
trachtet werden. Eine gute Grup-
pe ist eine wesentliche, aber kei-
ne hinreichende Voraussetzung,
denn es gibt Verbundgruppen
von unterschiedlicher Qualitit,
AuBerdem sind Verbundgruppen
nur so gut wie ihre Mitglieder. Sa-
lopp gesagt, wenn eine Verbund-
gruppe viele Handler mit
schlechter Bonitit hat, wird es ei-
nem Hindler schwer fallen, eine
Bank oder Rating-Agentur von
seinem geringeren Risiko
iberzeugen.

CRN: Sind Handler aberhaupt in der
Lage, die Qualitat einer Verbund-
gruppe vor dem Beitritt zu beurtei-
len?

Zu

Theurl: Genau genommen miiss-
ten die Wissenschaft oder eine
Interessenvertretung wie [HK, be-

ziehungsweise ein Branchenver-
band, die Qualitatsstandards fiir
Kooperationen entwickeln. Das
konnte auch der ZGV sein. Die
Kooperationsvertrige der einzel-
nen Gruppen missen nicht iden-
tisch sein, aber bei den wesent-
lichen Bedingungen wvergleich-
bar. Gleiche Standards gibt es
noch nicht, aber daran sollte
man arbeiten. Das wiirde auch
die Entscheidungen der Banken
und Rating-Agenturen erleich-
tern.r
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