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Handel und Industrie — Eine Analyse ihrer wirtschaftlichen

Beziehungen

Der anhaltende kraftige Strukturwandel im Handel,
insbesondere die wachsende Konzentration durch
Zunahme von GroBformen und Massenfilialbetrieben,
Fusionen von Unternehmungen und Kooperations-
zentralen (Wiger — Kohihauser, 1982} hat die Markt-
position dieses Wirtschaftszweigs gegenilber den
produzierenden Bereichen, in denen der Konzentra-
tionsprozefl meist weniger fortgeschritten ist, und die
zusétzlich der Importkonkurrenz vermehrt ausgesetzt
sind, verstirkt Dies gilt vor allem fir die Lebensmit-
tel- und die Drogeriebranche, wo der Strukturwandel
am deutlichsten ausgepragt ist. Nach der ékonomi-
schen Literatur zwingt dieser Nachfragedruck des
Handels die industrie verschiedentlich zu Sonderkon-
ditionen in Form von zusitzlichen Rabatten und/oder
Dienstleistungen (Nieschlag — Kuhn, 1980; Greipl,
1978; Schenk — Wenger, 1978; Meffert — Steffenha-
gen, 1976; Batzer — Greipl, 1975).

In der vorliegenden Arbeit soll nun auf Grund makrod-
konomischer Daten sowie mit Hilfe direkter Erhebun-
gen bei Industrie und Handel untersucht werden, wie
sich die wirtschaftlichen Beziehungen dieser beiden
Wirtschaftszweige gestalten bzw inwieweit sie sich
veréndert haben

Volkswirtschaftliche Bedeutung und konjunkturelle
Entwicklung von Industrie und Handel

Der Beitrag von Industrie und Handel zu den Leistun-
gen der dsterreichischen Wirtschaft ist seit Mitte der
sechziger Jahre in beiden Wirtschaftszweigen ten-
denziell leicht gestiegen. Im Durchschnitt der Jahre
1980/81 entfielen rund 23%% der realen Wertschop-
fung auf die Industrie’) und 14% auf den Handel®), im

'Y Ohne Bergbau und Energiewirtschaft.
2} GroB- und Einzelhandel zusammen

Jahre 1965 waren es erst 21%% und 13%%?). Im Zeit-
ablauf war jedoch die Entwicklung nicht ganz parallel.
Teilt man, um kurzfristige Schwankungen auszuschal-
ten, den Untersuchungszeitraum ab 1865 in 5-Jahres-
perioden ein, so ist der Anteil des Handels an den
Leistungen der dsterreichischen Wirtschaft bis Ende
der siebziger Jahre langsam, aber stetig gestiegen
und ging erst in den Jahren 198G/81 leicht zurlck
Demgegenilber hat der Beitrag der Industrie in der
Hochkonjunkturperiode 1970/1974 sprunghaft und
stirker als der des Handels zugenommen, vermin-
derte sich im Gegensatz zum Handel etwas mit dem
Nachlassen der Konjunktur seit 1975, war aber noch
immer hoher als in der zweiten Hélfte der sechziger
Jahre,

Etwas anders entwickelte sich der Anteil dieser bei-
den Wirtschaftszweige an der Beschiftigung und an
den Investitionen. Wahrend der Handel nicht zuletzt
als Folge geringerer Rationalisierungsmdglichkeiten
immer gréBere Teile der unselbstindig Beschéftigten
aufnahm (1980/81 Anteil 13%% nach 11% 1965/1969),
ging der Anteil der Industrie stdndig zurlick (von 27%
auf 22%:%). Von den nominellen Brutto-Anlageinvesti-
tionen entfielen 1965/1969 rund 14% auf die Industrie
und 7% auf den Handel In den folgenden Jahren ist
der Antell des Handels leicht gesunken und nahm
erst 1980 deutlich zu. Dagegen sind die Industrieinve-
stitionen in den guten Konjunkturjahren 1870 bis 1974
absolut und relativ stark gestiegen, blieben aber in
den folgenden Jahren unter dem Anteil von 1965 bis
1969

Infolge des unterschiedlichen Verlaufs von Wert-
schopfung und Beschéftigung wuchs die reale Ar-
beitsproduktivitdt im Handel immer schwicher als in
der Industrie. Diese Entwicklung hangt vor allerm mit

*) Da die nominellen Reihen einen Bruch aufweisen (Einfiihrung
der Mehrwertsteuer), wurden reale ausgewiesen

Ubersicht 1

Bedeutung von Industrie und Handel fir die sterreichische Wirtschatt

Wertschopfung)

Industrie®} Handel®) Industrie*)

Unselbsténdig Beschéfligte
Handel®)
Anteile an der Gesamtwirtschaft in %

Produktivitat®)
Industrie*) Handel®)
Index & 1965/1969 = 100

Brutto-Anlageinvestitionen?)
ingustrie®) Handeal®)

& 198b/1969 218 133 28 o 138 68 1000 100.0
& 1970/1974 239 136 267 1€ 155 64 1308 1239
2 1975/1979 23.0 140 235 130 120 658 1857 1392
2 1980/1981 233 138 226 138 138 78 1778 1458
') Laut Volkswirtschaftlicher Gesamirechnung real zu Preisen 1976, — 2} Nominell — °) Wentschépfung je Erwerbstitigen real zu Preisen 1976 — *) Chne Bergbay und Ener-

gie — *} GroB- und Einzelhandel
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den zllgemein geringeren Rationalisierungsmaglich-
keiten im Dienstleistungsgewerbe zusammen. So
kann z. B. im Einzelhandel trotz weitgehender Um-
stellung auf Selbstbedienung in zahlreichen Branchen
nicht ganz auf Kundenberatung verzichtet werden.
Wegen der starken Umsatzschwankungen im Tages-,
Wochen- und Saisonablauf sind auBerdem gewisse
Personalreserven erforderlich, die die Produktivitat
driicken,

Global gesehen hat sich somit das Gewicht des Han-
dels gegeniiber der Industrie erst mit der Abschwa-
chung der Konjunktur seit Mitte der sisbziger Jahre
etwas verstarkt. In einzelnen Bereichen kdnnte die
Gewichtsverschiebung zugunsten des Handels friher
eingesetzt haben und stérker ausgeprigt sein, doch
fehlen dafilr statistische Anhaltspunkte.

Um die unterschiedliche konjunkturelle Reagibilitat
von Industrie und Handel zu zeigen, wurde die Ent-
wicklung ausgewahlter Indikatoren in Abhéngigkeit
vom Konjunkturvertauf untersucht, Dieser wurde in
Phasen der Konjunkturbelebung mit steigendem Aus-
lastungsgrad des Potential Outputs (PO} und in sol-
che nachlassender Konjunktur mit sinkendem Ausla-
stungsgrad unterteilt!). Es zeigt sich, daB die Unter-
schiede zwischen Phasen des Konjunkturauf-
schwungs und des Abschwungs in der Industrie
deutlicher ausgepragt waren als im Handel. Wahrend
sich im Handel die Zunahme der Erwerbstatigkeit im
Abschwung nicht verringerte und das Wachstum der
Brutto-Anlageinvestitionen gegeniiber Aufschwung-
jahren sich bloB halbierte, nahmen in der industrie so-
wohl die Erwerbstétigkeit als auch die realen Brutto-
Anlageinvestitionen bei nachiassender Konjunktur ab
{um jeweils 1%), wogegen sie in Aufschwungphasen
z. T. sehr deutlich stiegen (siehe Ubersicht2). Das
Wachstum des Brutto-Produktionswertes und der
Wertschdpfung verringerte sich zwischen Auf- und
Abschwung im Handel etwa um die Hélfte, in der in-
dustrie dagegen um zwei Drittel.

Im Gegensatz dazu zeigt die Produktivitdtsentwick-

) Der Potential Qutput (PO) ist jene gesamtwirtschaftiiche Pro-
duktionsleistung, die mit den verfiigharen Produktionsfaktoren
bei “normaler® Nutzung erbracht werden kann (siehe dazu
Breuss, 1982). Der Antell der tatséchlichen Produktionsleistung
an dieser moglichen wird als Auslastungsgrad des PO bezeich-
net

lung im Handel eine stirkere konjunkturelie Reagibili-
tét als die der industrie Die Produktivitat des Handels
nahm in Aufschwungjshren im Durchschnitt (arithme-
tisches Mittel der Wachstumsraten in Jahren steigen-
der PO-Auslasiung) um 4,5% pro Jahr zu, in Ab-
schwungphasen wuchs sie nur um 1,7%. In der Indu-
strie verringerte sich das Wachstum nicht so stark
(von +5,4% auf +3,3%}

Die sektoral abweichende Entwicklung von Erwerbs-
tatigkeit und Produktivitdt nach Konjunkturphasen
— die Industrie paBt eher die Beschéftigung der Kon-
junkturentwickiung an, der Handel nimmt dagegen
Produktivititsédnderungen in Kauf — dirfte z T. auf
unterschiedliche Moglichkeiten bei der Einstellung
von Arbeitskraften zurlickzufithren sein (siehe Koh/-
hauser, 1978). Bei guter Konjunitur, wenn der Ar-
beitsmarkt vom Angebot her angespannt ist, ist es fir
den Handel schwieriger, zusétzliche Arbeitskrifte zu
erhalten, da diese dann meist Industriebetriebe vor-
ziehen, In Abschwungphasen, wenn die Industrie
nicht so stark als Nachfrager auf dem Arbeitsmarkt
auftritt, kann der Handel seinen Bedarf leichter dek-
ken, d h. den aufgestauten Bedarf befriedigen sowie
gewisse Vorsorge fur den nachsten Aufschwung tref-
fen. Allerdings deutet die in letzter Zeit zu beabach-
tende Entwicklung der Beschéftigung im. Handel
{1982 —1,2% bei den unselbstdndig Beschéftigten)
darauf hin, daB sich bei lange anhaltender Rezession
sein Verhalten an das der Industrie anpaBt.

Eine dkonometrische Analyse ({siehe Ubersicht 3) be-
stitigt die bisherigen Ausfihrungen. Versucht man
die ausgewshiten Indikatoren durch eine Trend- und
eine Konjunkturvariable (Auslastungsgrad des Poten-
tial Qutputs der gesamten Wirtschaft) zu erkiaren, so
bestatigt sich die héhere Konjunkturabhéngigkeit der
Industrie vor allem in der Erwerbstatigkeit. Wahrend
im Handel die Beschéftigungsentwicklung hauptséch-
lich durch eine Trendvariable erklédrt werden kann
(der EinfluB der Konjunkturvariablen ist insignifikant
und hat negatives Vorzeichen; siehe Gleichung (7)),
wird die Erwerbstitigkeit in der industrie nicht nur am
stérksten, sondern auch dberproportional durch die
Konjunktur beeinflut (siehe Gleichung {2)). Eine An-
derung des Auslastungsgrads des Potential Outputs
um 1% entsprach in der Beobachiungsperiode einer
Anderung der Erwerbstitigkeit um 1,3% (Glei-

Ubersicht 2

Entwicklung wichtiger Indikatoren im Konjunkiurverlauf

Erwerbstatige

industrie Handet Industrie Handel

Aufschwungphasen +08 +13 +62 +58
Abschwungphasen -10 +14 +24 +31

Wertschépfung

Brutto-Produktionswert Produkiivitat')
real zu Preisen 1976

Brutto-Anlageinvestitionen

Industrie Handel Industrie Handel Industrie Handel
Durchschrittliche jahrliche Verénderung in %

+61 +6.2 +54 +45 +&4 +87

+24 +33 +33 +17 —10 +33

Q: Institutsberechnung Aufschwungphasen: Jahre mit steigendem Auslastungsgrad des Potential Gutputs der Gesamiwirtschaft Abschwungphasen: Jahre mit sinkendem Aus-

lastungsgrad des Potential Outputs — ') Reale Wertschdpfung je Erwerbstitigen
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chung (2))°) Auch die Wertschdpfung entwickelte
sich im Handel eher trendméBig als in der Industrie
Entfallen im Handel rund 95% der erklérien Varianz
auf die Trendvariable, so sind es in der Industrie nur
rund 88% (fF-Koeffizienten berechnet aus Gleichun-
gen (3] und (4)} Ahnliches gilt fir den Brutto-Pro-
duktionswert. Die Brutto-Anlageinvestitionen werden
in der Industrie durch die Konjunktur nachhaltiger be-
einfludt  Wahrend die Handelsinvestitionen etwa
gleich stark wie die Konjunktur schwankten (Elastizi-
tét 1, siehe Gleichung (5)), verdnderten sich die der
industrie deutlich starker. Eine Anderung des Ausla-
stungsgrads des PO um 1% zog in der Beobach-
tungsperiode eine solche der Industrieinvestitionen
um gut 8% nach sich (siehe Gleichung (6}). Demge-
genCber hat fir die Produktivitdtsentwicklung, ge-
messen als Wertschépfung je Erwerbstatigen, die
Trendkomponente in der Industrie eine gréBere Be-
deutung als im Handel Wihrend flr den Handel in
der Beobachtungsperiode ein linearer Trendkoeffi-
zient von 2.7 (Gleichung (7]} ermittelt wurde, ergab
sich fdr die Industrie ein solcher von 3,8 (Glei-
chung (8})

*} Der niedrige Determinationskoeffizient in Gleichung (2} zeigt,
daB in der Industrie neben Trend- und Konjunkturvariablen auch
noch andere Faktoren die Entwicktung der Erwerbstéatigkeit be-
stimmen

Ubersicht 3
(konometrische Analyse
{Zeitbereich: 1964 bis 1981)
Kon-  Ausla- Zeittrend R? DW
stante  stungs-
gradh)

{7} Erwerbstatige im Handel?) + 6636 —0,178 40014 0975 062
17 138 4

{2} Erwerbstarige in der
Industria?) + 7165 +1844 +0,003 0317 063

38 44 56
(3} Wertschopfung des Handels

zu Preisen 1578% + 6457 +0962 +0048 Q877 035
52 77 4
{4) Wertschopfung der Industrie
2u Preisen 1976%) - 0,366 +2560 +0047 0964 o74
1214 38 5
{5} Brutto-Anlageinvestitionen
im Handel?) + 3603 +1,003 +0053 099 118
&9 &9 2
{6) Brutte-Anlageinvestitionan
in dar Industrie?) -19.203 +6,181 +0083 0929 108
56 38 7
{7} Produktivitat im Handel
zu Praisen 1976°%) —2B785 +0946 +2689 0966 058
185 57 5
{8) Produktivitatin der industrie
21 Preisen 1976%) —-37847 +0913 +3799 Q995 210
&0 33 2

R? = Determinationskoeffizient,

D = Durbin-Watson-Koeffizient;

Die Kursivzahlen unter den Koeffizienten sind Standardabweichungen in % des
Koeffizienten

'Y Auslastungsgrad des Potential Qutputs der Gesamiwirtschaft — ?) Doppeli-loga-
rithmischer Ansalz der Gleichung — Um Dimensionsprobleme auszuschallten wur-
den diese Gréfen in einen Index transtormiert
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Zusammenarbeit zwischen Handel und Industrie im
Vertrieb

Der funktionsmaBige Zusammenhang von Industrie
und Handel bedingt ein gewisses MaB an Zusammen-
arbeit. In weichem Umfang, in weicher Form, unter
welchen Voraussetzungen und in welchen Bereichen
diese zur Zeit besteht, wurde mit Hilfe von Befragun-
gen zu erfassen versucht, wobei hauptsachlich der
Standpunkt der Industrie als Lieferant erfragt wurde
Die Befragungen wurden teils schriftlich dber den
Konjunkturtest des Institutes flur die Industrie, teils
mindiich dureh das Institut fiir Handelsforschung in
Industrie und Handel durchgefihrt®)

Nach den Ergebnissen dieser Erhebungen schalten
70% der befragten Industriebetriebe den Handel in
nennenswertem Umfang in den Vertrieb ein (vgl. z B.
Pock, 1982). Die meisten Hersteller setzen ihre Pro-
dukte Uberwiegend Uber den Handei ab. Direktver-
trieb und Absatz ber eigene Vertriebsorganisationen
haben nach diesen Erhebungen geringere Bedeu-
tung Der Hande! erfiilit seine Funktion auch weitge-
hend entsprechend den Vorstellungen der industriel-
len Hersteller. Von jenen Industriebetrieben, die im
Vertrieb nicht mit dem Handel zusammenarbeiten, ga-
ben nur 14% die unzureichende Funktions- und Lei-
stungserfullung des Handels als Grund dafir an.
Hauptargument gegen den Absatz Uber einen Dienst-
leistungsbetrieb ist die Unmdglichkeit oder die Un-
zweckmaBigkeit sich des Handels im Vertrieb zu be-
dienen. Fast zwei Drittel der industriellen Hersteller,
die im Vertrieb nicht mit dem Handel zusammenarbei-
ten, gaben an, daB der Absatz Uber den Handel unib-
lich bzw aus produktspezifischen Griinden (z. B. An-
lagenbau) unzweckmaBig sei. Mehr als ein Viertel be-
vorzugt aus Kosten- oder Organisationsgrinden
eigene Vertriebsorganisationen

%) Eine Reprisentanz im statistisch-mathematischen Sinne ist
zwar nicht gegeben, da es sich beim Sample des Instituts fiir
Handelsforschung um keine Zufallsauswahl handelt, doch ist
damit die praktische Reprisentanz kaum eingeschriankt Dies
zeigen nicht nur ausldndische Untersuchungen vergleichbaren
Umfangs, sondern es ergibt sich auch aus den Ergebnissen
selbst (vgl Pock, 1982, S. 4ff). Der Konjunkturtest des Institu-
tes wird eher statistisch-mathematischen Anforderungen ge-
rechit. Die in schriftlicher Form durchgefihrte Befragung ist
aber normalerweise mit gréBeren systematischen Fehlern be-
haftet.

Ubersicht 4

Griinde fiir die Nichteinschaltung des Handels in den Vertrieb
von Industriewaren

in % der antwartenden

Betriabe
Absatz Ober den Handet uniblich bzw. aus
produktspezifischen Griinden unzweckmafig 634
Bevorzugung eigener Auslisferungs- und Veririebsorgane
aus Organisations- und/eder Kostengrinden N7
Funktions- und Leistungserfillung des Handels
unzureichend 40

Q: Institutsbefragung
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Ubersicht 5
Pléne Giber die kiinftige Zusammenarbeit mit dem Handel®)

% der Batriebe wollen die Zusammenarbeit mit dem
Handel in Zukunft

verstarken gieichlassen veringarn
Im Inlandsabsatz 398 568 33
im Export 491 47 8 30
Q: Institutsbefraguny — ') Es wurden nur jene Firmen berUcksichligt die im Ve-

trieb schwergewichtig mit dem Hande! zusammenarbeiten

In Zukunft beabsichtigt man, die Beziehungen zum
Handel zu intensivieren. Von jenen Industriebetrie-
ben, die schon jetzt mit dem Handel zusammenarbei-
ten, gaben 40% an, die Zusammenarbeit im Inlandsab-
satz verstérken zu wollen, im Export sogar 50% Die
Zusammenarbeit verringern wollen dagegen jewsils
nur 3%.

Als Hauptschwierigkeiten fir die Zusammenarbeit
werden von den Industriebetrieben zu geringe Ab-
rnahmemengen (38%) und unzureichende Absatz-
pflege (30%) genannt. Diese Antworten dirften aber
nicht nur auf Schwichen des Handels zuriickgehen,
sondern z. T. auch auf unterschiedlichen Strukturen
und Interessen beruhen. Produzenten streben immer
gréBere Abnahmemengen an, die aber nicht immer
mit den Absatzstrukturen in Einklang gebracht wer-
den kdnnen. Hersteller denken auBerdem naturge-
maB in Einzelprodukten, der Handel dagegen mehr in
Sortimenten, innerhalb derer das einzelne Produkt
einen ganz anderen Stellenwert hat, vor allem wegen
der Substitutionsmdglichkeiten (siehe Pock, 1982,
S. 124ff). Auch Finanzierungsmingel bzw Bonitits-
schwierigkeiten (je 26%) sowie unzureichende Kun-
denkontakte {17%) erschweren nach Ansicht der In-
dustrie die Zusammenarbeit mit dem Handel.

Diese wird Uberwiegend frei gestaltet. 82% der mit
dem Handel zusammenarbeitenden Industriebetriebe
gaben laufende Beziehungen, jedoch ohne vertragli-
che Bindung an. Mit deutlichem Abstand folgen Indu-
strieunternehmen, die vertragliche Rahmenvereinba-
rungen (27%) sowie Allein- und Exklusivvertriebsver-
einbarungen (14%) mit dem Handel haben. Nur 1%

Ubersicht 8
Erschwernisse der Zusammenarbeit mit dem Handel
{Aus der Sicht der Industrie)

in % der antworteaden
Betriehe

Bonitatsschwierigksiten 257
Finanzierungsmiéngel 264
Zu geringe Abnahmen 375
Entfernung . . 69
Unzureichende Absatzpflege 229
Unzureichende Kundenkontakte 174
Sonstige 208

Q: Institut fir Handelsforschung

der Industriebetriebe arbeitet mit dem Handel in Form
eines Vertragshandiersystems’) zusammen®).

Vom Handel aus betrachtet, arbeiten zwei Drittel der
Betriebe auf Grund von festen Vertragen mit industri-
elfen Herstelfern zusammen. Vorherrschend sind Al-
lein- und Exklusivvertrieb (60%) und Rahmenverein-
barungen (40%) Nur 2% gaben an, Mitglieder eines
Vertragshéndlersystems zu sein®). Handler, die einen
solchen Vertrag mit der Industrie eingehen, verzich-
ten dadurch auf einen Teil ihres Entscheidungsspiel-
raums, erhalten aber mehr Sicherheit im Absatz. Die
meisten Vereinbarungen betreffen — auf Grund der
Ergebnisse der Befragungen (Pock, 1982) — aber
nur Teilbereiche (z. B. eine Produktgruppe).

Um die wichtigsten Voraussetzungen bzw. die
Schwachstellen der Zusammenarbeit der beiden Sek-
toren zu ermitteln, wurden sowohi Industrie- als auch
Handelsbetriebe nach den wichtigsten Kriterien und
Méangeln der Zusammenarbeit befragt. Es wurden so-
wohl strukturelle (z. B. GroBe) als auch qualitative
Merkmale (z. B. Beratung) erhoben. Die Antworten
brachten eine weitgehende Ubereinstimmung zwi-
schen Handel und industrie in der Einschatzung der
Wichtigkeit der Kriterien fir eine Zusammenarbeit.
Die Korrelationskoeffizienten sind statistisch hoch si-
gnifikant (bei einer Irrtumswahrscheinlichkeit von 1%)
und nahe bei 1, sodaB von einer fast genauen Uber-
einstimmung in den Aussagen gesprochen werden
kann®).

Hauptargument fGr die Zusammenarbeit sind eine
qualifizierte Unternenmensfiihrung sowie die Finanz-
kraft des Partners, wobei in der Industrie dem Ver-
trauen in das Management des Partners gréBere Be-
deutung als dessen Finanzkraft zukommt, im Handel
ist es dagegen umgekehrt. Ein weiteres wichtiges Kri-
terium ist die Leistungsfahigkeit im Absatz, d. h. lei-
stungsfahiger AuBendienst, effiziente Information und
Beratung der Kunden, funktionierender Kundendienst
und ein fester Kundenstamm. Auch den Lager- und
Sortimentsfunktionen sowie der Betriebsgréfe wird
grofe Bedeutung beigemessen. Der Standort und
das Anbieten von Problemlidsungen sind von geringe-
rer Wichtigkeit. Auch die technische Beratung hat im
Gesamtdurchschnitt einen relativ geringen Stelien-

’) Darunter versteht man eine Form der Kooperation, bei der
gin Hersteller mit einem Handler einen Vertrag abschlieBt, der
den Héndler verpflichtet, nur die Erzeugnisse des Herstellers zu
flhren und sich fir deren Absatz nach den Wiinschen des Her-
stellers einzusetzen {vgl. AwusschuB Ffir Begriffsdefinitionen,
1982, S. 58ff)

%) In verschiedenen Kundengruppen oder Absatzgebieten be-
stehen nebeneinander unterschiedliche Formen der Zusam-
menarbelt, sodaB es zu Mehrfachnennungen kommt (siehe
Pock, 1882}.

%) Es wurden sowoh! gewdhnliche als auch Rangkorrelations-
koeffizienten zwischen den bewerteten Aussagen von Mandel
und Industrie berechnet. Zur Bestimmung der Rangordnung
wurde der Indexwert der Antworten {Konstruktion siehe Abbil-
dung 1) herangezogen: je hiher der Index, desto niedriger der
Rang. Der berechnete gewdhnliche Korrelationskoeifizient liegt
bei 0,97, der Rangkorrelationskoeffizient bei 0 91
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Abbildung 1
Wichtige Voraussetzungen fiir eine Zusammenarbeit
zwischen Handei und Industrie

Index')
o] 20 40 60 80 100
3

Unternehmensgréfe

Qualifizierte Unternehmensfihrung
Finanzkraft

Fester Kundenstamm

Gunstiger Standort
Sorlimenistrukiur

Lagerkapazitat -organisation
Funktionsfahiger Xundendienst
Leistungsfahiger AuSendians?
Information und Beratung der Kunden
Zugehdrigkeit zu Kooperationen
Spezielle Vertriebstechnik
Technische Produktberatung

Anbieten van Problemldsungen

Sonstige

— nach Angaben des Handels

—_—— nach Angaben ger Industrie

Q: Institut fir Handelsforschung — ') Indexberechnung Anteile der Antworten mit

“sehe wichtig” "wichtig" “weniger wichlig® "unwichtig” im Verhallnis 10 D66 :
0.33 . 0 gewichtet

wert, da dlese Funktion stark branchenabhangig ist.
Bemerkenswert ist, daB die Zugehdrigkeit zu Koope-
rationen bzw. die Anwendung spezieller Vertriebs-
techniken kein sehr wichtiges Kriterium fir eine Zu-
sammenarbeit ist. Uberraschenderweise sind auch
die Unterschiede in der Wichtigkeit der Merkmale fiir
die Zusammenarbeit auf Branchenebene trotz der si-
cherlich bestehenden Heterogenitat relativ klein. Nur
in “technischer Produktberatung® und beim “Anbie-
ten von Problemliésungen® werden unterschiedliche
Wertungen erkennbar (siehe Pock, 1982)

Die bestehenden, wenn auch im allgemeinen gerin-
gen Unterschiede in der Wichtigkeit der Merkmale fir
gine Zusammenarbeit zwischen Handel und Industrie
gehen teilweise auf naturgemaB abweichende interes-
sen der Partner zuriick Das hat schon das vorher an-
gefiihrte Beispiel der Absatzmengen gezeigt. Ande-
rerseits spielen bestimmt auch informationsmangel
eine gewisse Rolle So sind z. B. nur 40% der Handler
der Auffassung, daB sich die industriellen Lieferanten
Uber die Bedeutung und Leistungsfahigkeit des Han-
dels bewufBt sind bzw. diese leistungen richtig nut-
zen. Daraus kann man schlieBen, daB die Zusammen-
arbeif noch ausbaufahig ist.

Fur die Zukunft erwarten Handel und Industrie stei-
gende Anforderungen an nahezu alle Kriterien der Zu-
sammenarbeit {siehe Abbildung 2), insbesondere an
Finanzkraft, Unternehmensfihrung, Leistungsfahig-
keit im AuBendienst sowie information und Beratung
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Abbildung 2

Einschidtzung der Wichtigkeit nachstehender Merkmale fiir
aine zukiinftige Zusammenarbeit

Index’)

Unternehmensgroie 4
Qualifizierte Unternehmenstihrung
Finanzkraft

Fester Kundenstamm

Gunstiger Standort

Funktionstahiger Kundendienst
Leistungstahiger AuBendienst
Intormation und Beratung der Kunden
Zugehdrigkeit zu Kooperationen
Spezielle Vertriebstechnik
Technische Produktberatung

Anbieten von Problemicsungen

Sonslige

m— nach Angaben des Handels

_— nach Angaben der Industrie

Q: Institut fiir Handelsforschung — ') Indexberechnung: Saldo aus den Anteilen
der * +"- und der "—"-Antworten

der Kunden. Die Ubereinstimmung in den Aussagen
beider Wirtschaftszweige ist nach den Ergebnissen
einer Korrelationsanalyse hochsignifikant'®). Dieses
Ergebnis bedeutet gute Voraussetzungen fir eine
bessere Zusammenarbeit in der Zukunft.

Die Schwachstellen der Zusammenarbeit weichen da-
gegen nach Meinung von Handel und Industrie stér-
ker voneinander ab Das geht schon aus den berech-
neten Korrelationskoeffizienten hervor. Diese sind fir
die Ansichten zu den Schwachstellen bei einer Irr-
tumswahrscheinlichkeit von 10% signifikant niedriger
als in der Bewertung der einzelnen Faktoren flr die
Zusammenarbeit.

Aber auch im einzelnen ergeben sich sehr deutliche
Unterschiede. Wahrend der Handel seine grofite
Schwiche in der mangelnden Finanzkraft sieht und
bei allen Gbrigen Voraussetzungen fir die Zusam-
menarbeit nur geringe Mangel feststellt, meint die in-
dustrie abgesehen vom finanziellen Bereich auch in
der Erflliung der Lager- und Kontaktfunktion {(wie in-
formation und Beratung der Kunden, technische Pro-
duktberatung, Anbieten von Problemlésungen)
Schwachstellen zu erkennen. Da sich aber die Unter-
schiede hauptsachlich auf Bereiche konzentrieren,
denen man kunftig mehr Aufmerksamkeit schenken
will, dirften sie kaum ein Hindernis fir eine bessere
Zusammenarbeit in Zukunft darstellen.

Die angefilhrten Aussagen zu den wichtigsten Vor-
aussetzungen und Schwachstellen der Zusammenar-

%) Der ermittelte gewdnnliche Korrelationskoeffizient betragt
0,81 der Rangkorrelationskoeffizient 0,91 Beide sind signifi-
kant bei einer Irrtumswahrscheinlichkeit von 1%
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Abbildung 3
Schwachstellen der Zusammenarbeit

Index")

Unternehmensgrife

Quakfizierte UnternehmensfGhrung
Finanzkraft

Fester Kundenstamm

Glnstiger Standort
Sortimentstruktur

Lagerkapazitdt -organisation
Funktionsf&higer Kundendienst
Leistungsfaniger AuBendienst
Information und Beratung der Kunden
Zugehdrigkeit zu Kooperationen
Spezielle Vertriebstechnik
Technischa Produktberatung

Anbieten von Problemlgsungen

Sonstige

rr—— nach Angaben des Handels

—— nach Angaben der Industrie

Q: Institut fiir Handelsforschung — '} Indexberechnung: Saldo aus den Anteilen
der ‘ja"- und der “nein“-Antworten

beit geben den Standpunkt der Industrie als Lieferant
wieder. FUr die Industrie als Abnehmer des Handels
ist dagegen die Finanzkraft kein wichtiges Kriterium
fir die Zusammenarbeit, UnternehmensgréBe, qualifi-
zierte Unternehmensfihrung sowie Finanzkraft wer-
den im Vergleich zum Handel weniger als Schwach-
stelien gesehen

Nach Angaben der Industrie erstreckt sich die Zu-
sammenarbeit vor allem auf die Lagerhaltung, die In-
formation und Beratung, das Marketing und die Wer-
bung, weniger auf Transport, Sortimentzusammen-
stellung oder Finanzierung. Im Vergleich zu friiher ha-
ben insbesondere Information und Beratung, Marke-
ting und Werbung sowie Finanzierung an Bedeutung
fur die Zusammenarbeit gewonnen (siehe Abbil-
dung 4).

Die wirtschaftlichen Beziehungen zwischen Handel
und Industrie werden von den Kréfterelationen sowie
den gegenseitigen Wahi- und Ausweichmé&glichkeiten
stark beeinfluBt (Jaspert, 1982; Greipl/, 1978). Der
deutlichere Riickgang'') der Betriebszahlen im Han-
del hat die Ausweichméglichkeiten der industriellen
Anbieter auf andere Dispositionsstellen verringert.
Durch die im Vergleich zur Industrie kraftigere Zu-
nahme der Konzentration im Handel'?} (insbesondere

"y Wiahrend z. B, zwischen 1971 und 1981 die Zahl der Betriebe
im Handel um 9,5% zurlickgegangen ist stagnierte die der Indu-
strie.

2} Die absoclute Konzentration nahm im Handel zwischen 1571
und 1981 pro Jahr um 1% zu, in der [ndustrie stagnierte sie da-
gegen

Abbildung 4
Bereiche der Zusammenarbeit
{Aus der Sicht der Industrie)

Jetzt Index")
40 50 60 G 80

1 ! 1 3 1

Transport

Lagerung

Werbung

Finanzierung
Sortimentzusammenstallung
Marketing

Information und Beratung

fm Vergleich zu frither Index?)
49 50 60 70 80

Transport

Lagerung

Werbung

Finanzierung
Seortimentzusammanstefiung
Marketing

Information und Beratung

Q: Ingtitutsbefragung — ') Indexberechnung: Anteile der Antworten mit "eher ja*
“tefiweise” und “eher nein” im Verhaltris 1: 05 : 0 gewichtet. — ?) Indexberech-
nung: Anteile der Antworten mit “verstirkt" “gleich® und *vermindert® im Verhaltnis
1:05 0 gewichtet

im Lebensmittelhandel)*®) entstand ebenfalls Druck
auf Verkaufspreise und sonstige Konditionen der Pro-
duzenten. Dieser Druck wird durch regionale, natio-
nale oder internationale Zusammenarbeit groBer Han-
delsunternehmungen und kooperativer Gruppen in
Einkauf und Marketing zum Teil noch verstarkt. Die
Bereitschaft mancher Erzeuger, den neuen, dynami-
schen Betriebsformen Sonderkonditionen und ver-
schiedene Beginstigungen einzurdumen, férderte
diesen ProzeB Die gegenwiértige Rezession ver-
scharfte diese Entwicklung noch, da sie die inflexi-
blere und konjunkturempfindlichere Industrie starker
traf als den Handel Die Liberalisierung des AuBen-
handsls schwiichte darliber hinaus tendenziell die
Marktposition der heimischen Industrie (Schenk —
Wenger, 1978)"). Diese Faktoren haben zumindest in
gewissen Teilbereichen die Marktkréfte zugunsten
des Handels verschoben (Meffert — Steffenhagen,
1976).

Eine echte Messung der Nachiragemacht ist mit dem
vorhandenen Datenmaterial nur schwer moglich. Aus
den globalen, empirisch meBbaren Tatbesténden sind
nur gewisse Rickschlisse dariiber mdéglich. Eine

*) Im Einzelhandel mit Nehrungs- und GenuBmitteln entfielen
1980 schon 93,9% des Umsatzes auf zentralgesteuarte Han-
delseinheiten (d.s. Konsumgenossenschaften, Fillalbetriebe,
Zusammenschliisse von Einzelhandlern, Waren- und Versand-
hauser), im gesamten Einzelhandel erst 46 7% (Siehe Wiger —
Kohlthauser, 1982).

Y Der Marktanteil der Ssterreichischen Industrie im Inland ist
2zwischen 1964 und 1981 von 68% auf 51% zurlckgegangen.
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wichtige MaBzahl ist z B die Bedeutung der Grofiab-
nehmer flr die industriellen Lieferanten. Ba der Inter-
essenkonflikt der beiden Sektoren im Markenartikel-
bereich besonders deutlich ist (Schenk — Wenger,
1978; Laumer, 1970}, hat der Osterreichische Verband
fir Markenartikel im | Quartal 1982 eine Firmenbefra-
gung durchgefilhrt, deren Ziel es war, Aufschlisse
lber Héhe und Entwicklung der Anteile der GroBab-
nehmer am Absatz der Markenartikelindustrie in den
Jahren 1972 und 1981 zu erhalten. Danach hat sich
die Bedeutung der GroBabnehmer flr die Markenarti-
kelindustrie stark erhdht. Entfielen 1972 12% des ge-
samten Absatzes auf den jeweils gréfiten Abnehmer,
so waren es 1981 schon 17,4%. Im Bereich der Nah-
rungs- und GenuBimittel lagen die entsprechenden
Anteile bei 14% bzw 19,4%'%). Noch deutlicher er-
hdhte sich in der Beobachtungsperiode der Anteil der
beiden gréBien Abnehmer zusammen: von 14,4% auf
228%, im Nahrungs- und GenuBmittelbereich von
15,3% auf 23% In vereinzelten Extremfallen werden
im Nahrungs- und GenuBmittelbereich sogar bis zu
44% des Absatzes an den groéBten Abnehmer gelie-
fert Bei einer derartigen Konzentration des Absatzes
liegt die Vermutung nahe, daB der Produzent von die-
sem Abnehmer weitgehend abhangig ist und daher
eher zu Sonderkonditionen bereit sein wird. In sol-
chen Fillen kénnen Mifverhaltnisse 2zwischen Lei-
stung und Gegenleistung entstehen. Diese kénnen
zu Wettbewerbsverzerrungen fithren und die Nahver-
sorgung gefdhrden (Pock, 1980; Bafzer — Greipl,
1975, Nieschiag — Kuhn, 1980). Das wird insbeson-
dere dann der Fall sein, wenn der industrielle Herstel-
ler die Sonderbegunstigungen, die er dem groBen
Abnehmer einrdumt, den kleinen Handlern anlastet,
um ErtragseinbuBen zu vermeiden. Auch die durch-
schnittliche Verteilung des Absatzes nach GrdBen-
klassen deutet auf eine gewisse Nachfragemacht der
GroBabnehmer hin. Die Erhebung ergab, daB 1981 auf
die beiden grdBten Abnehmer rund ein Viertel und auf
die vier folgenden mindestens zwei Zehntel entfielen.
Man kann daraus schiieBen, daf im Durchschnitt rund
die Hilfte des Absatzes der Markenartikelindustrie

%) Dabei dirften aber regionale Zusammenschl(isse nicht be-
riticksichtigt worden sein

Ubersicht 7
Entwickiung der Umsatzanteile der Groflabnehmer
Anteile am Absatz der

Produktgruppe (bzw am
Gesamtumsatz)

in %
1972 1981
Der groBte Kunde . . . 120 174
Die zwei gréBten Kunden 144 228
Hestliche Kunden 856 72
Kunden mit einem Antell am Absatz des
Unternehmens von mehr als 5% 35 55

Q: Osterreichischer Verband fiir Markenartikel
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von hdchstens sechs GroBabnehmern im Handel
nachgefragt wurde.

Gewisse Ruckschlisse auf die Nachfragemacht des
Handels kénnen auch aus den Zugesténdnissen und
Sonderkenditionen, die die Hersteller einzurdumen
bereit sind, gezogen werden Die Befragungen des
instituts fir Handelsforschung ergaben, daB vom
Hande! zum Teil Forderungen in beachtlichem Aus-
maB an die Konsumgiterindustrie herangetragen
werden. Vor allem handelt es sich um Werbekostan-
zuschilsse und diverse Sonderleistungen, aber auch
Eintrittsgelder, Regalmieten') sowie finanzielle Bei-
trage zu Investitionen und Einrichtungen oder Order-
satzgeblhren'). Wie Abbildung 5 zeigt, wird diesen
Forderungen von der industrie in bestimmtem Um-
fang entgegengekommen. Vor allem gilt das fir den
Sacheinsatz und Personalhilfen, weniger flr finan-
zielle Zuschisse, Mehr als ein Viertel der industriellen
Hersteller gab weiter an, die Rabatte an den Hande! in
letzter Zeit erhtht zu haben, Uberwiegend wurde die
steigende Konzentration und Kooperation im Handel
als Ursache fiir die Erhéhung genannt {siehe Uber-
sicht 8). Die durch die héheren Rabatte entstandenen
Ausfélle werden von der industrie mit durchschnitt-
lich 45% des Umsatzes angegeben (siehe Pock,
1982). .

Freilich kann diese Entwicklung nicht ausschlieBlich
der Nachfragemacht des Handels angelastet werden.
Nach Angaben des Handels gehen diese Zugestand-

) Darunter versteht man Zahlungen der Produzenten fliir be-
stimmte Fladchen in den Regalen der Handelsgeschifte
") Beitrag filr die Aufnahme in die Lieferantenliste

Abbildung 5
Forderungen des Handels an die Konsumgiiterindustrie
(Aus der Sicht der Industrie)
in % der antwortenden Betriebe

Q 10 20 30 40 50
Eintrittsgelder L 1 !

Regalmigten
Werbekostenzuschisse
Sonderleistungen
Regalpflage
Preisauszeichnung
Inventurhilfe

Billige Darlehen
Investitionszuschisse
Einrichtungszuschisse
Ordersatzgebiihren

Lagerperscnal

Sonstige

— erfiiit

herangetragen

Q: Institut far Handelsforschung
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Ubersicht 8
Griinde fiir eine Rabatterhéhung der Industrie

Industrie ins- Konsumgi-
gesamnt terindustrie

in % der antwortenden Be-
triebe

Steigende Konzentration und Kooperation

im Handel . 737 830
Verselbstidndigung des Handels

{eigenes Marketing, sigene Werbung

Warenbewirtschaftung) . 150 128
Liberalisierung im AuBenhandel,

die die Marktposition der heimischen

Industrie schwéicht . 212 191
Zunahme ausldndischer Betefiigungen im
dsterreichischen Handel . 212 213

Q: Institutsbefragung

nisse und Sonderkonditionen zumindest zum Teil von
der Industrie selbst aus (vgl Pock, 1982). Dies wird
auch durch die Aussagen der Industrie bestatigt: 55%
der industrieilen Lieferanten gaben an, durch Rabatte,
Pramien usw EinfluB auf die Einkaufspolitik des Han-
dels zu nehmen, 36% bedienen sich spezieller Ver-
kaufsférderungsmaBnahmen (vgl. Pock, 1982). Ein
Teil der Forderungen des Handels ist durch Fixko-
stendegression bei GroBauftragen sachlich begrin-
det. AuBerdem kénnen Produzenten verschiedentlich
von Grofflabnehmern profitieren: Durch Regalbetreu-
ung erreichte Kundennihe erleichtert z B. die Marki-
beobachtung, bevorzugte Regalstellen in Selbstbe-
dienungslidden kdnnen dem Lieferanten beachtliche
Umsatzzuwichse bringen.

Zusatzliche Informationen Uber die gegenseitige Be-
einflussung von Industrie und Handel kdnnen aus
Sonderauswertungen von Industriebefragungen des
Institutes gewonnen werden. Danach zeigt sich z. B,
daB jene Konsumgiterproduzenten, deren Absatz
Uberwiegend Uber ein bis zwei Handler erfolgt — die
also unter hohem Nachfragedruck stehen dirften —
eher bereit sind Handelsfunktionen zu Gbernehmen
als der Durchschnitt der Konsumgiterindustrie (siehe
Ubersicht 9). Dieses Ergebnis kann aber auch dahin-
gehend interpretiert werden, daB sich der Produzent
bei wenigen Abnehmern mehr um diese kiimmern
kann. Dafur spricht vor allem, daB diese Gruppe von
Produzenten nicht stérker dazu neigt, dem Handel
héhere Rabatte zu gewdhren als der Gesamtdurch-
schnitt'®), Demgegeniber sind jene industriellen Er-
zeuger, die die UnternehmensgroBe des Handels als
wichtigen Faktor fiir eine langerfristige Zusammenar-
beit ansehen, nicht nur eher bereit auch gewisse Han-
delsfunktionen zu Ubernehmen, sie lassen sich die-
sen sicheren Absatz auch eher etwas kosten. Der
Anteil jener Firmen in dieser Produzentengruppe, die
in letzter Zeit die Rabatte an den Handel erhéht ha-
ben, ist signifikant héher als im Gesamtdurchschnitt.
Gleiches gilt fir jene Betriebe, die mit dem Handel auf

%) Auch der Anteif der durch die h&heren Rabatte entstande-
nen Ausfille arm Gesamtumsatz ist in dieser Gruppe nicht signi-
fikant héher als insgesamt

Ubersicht 8

Ubernahme von Dienstleistungen durch die
Konsumgiiterindustrie

Konsumgiterindustrie Betriebe, die schwer-
insgesamt gewichtig ein bis zwei
Héndler als Vertriabs-
weg benutzen
Anteile jener Betriebe, dis die Frage nach
einer Ubernahme folgender Dienstleistungen
mit “eher ja* beantworteten
in %

Transport 313 47 1
Lagerung 533 68 4
Werbung 339 4857
Warenplazierung 187 250
Prefsauszeichnung 162 385
Preisausgleichsfunktion . 105 333
Kradit- ung Finanzierungsfunktion 232 462
Beratung und Information 49 4 733
Sortimentzusammenstellung 331 455
Marketing . 438 615
Maznipulation (Veredelung) 362 47 1

Q: Institutsbefragung

vertraglicher Grundlage zusammenarbeiten. Die
Wahrscheinlichkeit einen hdheren Rabatt zu bekom-
men steigt fir den Handel daher auch, wenn er bereit
ist engere Bindungen mit der industrie einzugehen.
Dies zeigt, daB Sonderkonditionen nicht immer nur
auf Nachfragedruck zuriickzufilhren sein miissen.

Zusammenfassung und SchluBfolgerung

industrie und Hande! sind zwei wichtige funktionsma-
Big zusammenhingende Sektoren einer Volkswirt-
schaft. Zur Zeit entfillt auf sie in Osterreich zusam-
men rund ein Drittel der Wirtschaftsleistungen und
der Beschéftigten. Etwa seit Mitte der siebziger Jahre
hat sich das Gewicht des Handels gegeniber der In-
dustrie verstérkt. Neben einer allgemein steigenden
Bedeutung von Dienstleistungen fUr die Wirtschaft
der Industrielander {ClauB, 1982) sowie der zuneh-
menden internationalen Arbeitsteilung trugen vor al-
lem die Verschlechterung der Wirtschaftslage, die die
konjunkturempfindlichere Industrie starker traf, sowie
strukturelle Anderungen im Dienstleistungssektor zu
dieser Entwicklung bei Der starke Strukturwande! im
Handel hat gleichzeitig auch Voraussetzungen flir
eine vermehrte Zusammenarbeit geschaffen (Mar-
schner, 1982, Tietz — Mathieu, 1979). Zur Zeit schal-
ten rund 70% der Industriebetriebe den Handel in
nennenswertem Umfang in den Vertrieb ein. Der Ab-
satz Uber den Handel ist der gebriuchlichste Ver-
triebsweg der Industrie. Hauptgrund fiir den Verzich{
auf Leistungen des Handels ist die Unmdgiichkeit
bzw UnzweckmaBigkeit (z B. Anlagenbau) sich des
Handels im Vertrieb zu bedienen; unzureichende
Funktionserfillung ist dagegen nur in wenigen Fallen
Ursache daflr. In Zukunft ist eine Intensivierung der
Zusammenarbeit beabsichtigt.

Die wichtigsten Voraussetzungen flr eine lAngerfri-
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stige Zusammenarbeit sind eine qualifizierte Unter-
nehmensfihrung sowie die Finanzkraft des Partners.
Weitere wichtige Kriterien sind die Leistungsfahigkeit
im Absatz sowie die Lager- und Sortimentsfunktion,
von geringerer Bedeutung ist dagegen die Zugehérig-
keit zu Kooperationen bzw. die Anwendung spezieller
Vertriebstechniken. Zusammengearbeitet wird zur
Zeit hauptsichlich in der Lagerhaltung, bei Informa-
tion und Beratung, in Marketing und Werbung, weni-
ger beim Transport, der Sortimentzusammenstellung
sowie der Finanzierung. In der Beziehung zwischen
Handel und Industrie haben in letzter Zeit vor aliem In-
formation und Beratung, Marketing und Werbung so-
wie Finanzierung an Bedeutung gewonnen In gewis-
sen Teilbereichen (insbesondere bei Nahrungs- und
GenuBmitteln) hat die Betriebskonzentration im
Handel stark zugenommen. Dadurch ist es GroBab-
nehmern méglich, Forderungen an die Industrie in
Form von zusétzlichen Dienstleistungen sowie Son-
derkonditionen zu steilen, die zumindest zum Teil er-
fullt werden. Diese Entwicklung geht aber auch auf
die Industrie zuriick, die EinfluB auf die Einkaufspalitik
des Handels nehmen will Wo damit Einsparungen far
den Hersteller verbunden sind (Fixkostendegres-
sion), ist sie auch sachlich begrindet. MiBbrauch von
Nachfragemacht durfte in Osterreich zur Zeit im Ge-
gensatz zu manchen westlichen Industriestaaten
( Greip/, 1978) nur vereinzelt vorkommen.
Die Bezichungen zwischen Handel und Industrie kén-
nen somit abgesehen von einigen Mingeln durchaus
positiv beurteilt werden. FUr die Zukunft ist eine star-
kere Integration zu erhoffen, was EinfGhlungsverma-
gen sowie genaue Kenntnis des Partners voraus-
setzt.

Michael Wiiger
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