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Die Vorstellung der mit dem BAG-Preis 1988 pramiierten Arbeiten
setzen wir in diesem Heft fort. Dr. Rainer Lademann stellt einen
Aspekt seiner Arbeit iber Nachfragemacht und Unternehmens-
groBe dar. Fir seine umfassende wissenschaftliche Analyse, die
die Schwachen der bisherigen Diskussion deutlich macht, wurde
dem Autor von der Jury der Hauptpreis zuerkannt.

Nachfragemacht und
Unternehmensgrofe im Handel

Von Dr. Rainer Lademann

Bei der Beurteilung der Funktionsfi-
higkeit des Wettbewerbs wird mit Sor-
ge oft nur auf die Héhe der Marktan-
teile fithrender Handelsunternehmen
geblickt. Ein tberragender Marktan-
teil kann jedoch sowohl Ergebnis von
im Verhdltnis zu den Mitbewerbern
iberlegenen Marktleistungen sein als
auch auf restriktiven, monopolisti-
schen Praktiken beruhen. Wihrend im
ersten Fall mit hoher Wahrscheinlich-
keit funktionsfihiger Wettbewerb zu
diagnostizieren wire, lige im zweiten
Fall wohl ein durch Marktbeherr-
schung gestorter Wettbewerb vor.
Wenn aber Marktanteile iiber die
Funktionsfihigkeit des Wettbewerbs
nicht sicher informieren, ist deshalb
zusitzlich auf die Marktprozesse zu
blicken, um wettbewerbliche von re-
striktiven Marktstrukturen zu unter-
scheiden.

Zwel Seiten einer
Medaille

Eine der wichtigsten Funktionen des
Wettbewerbs ist nach allgemein vor-
herrschendem Verstindnis die Ent-
machtung der Marktteilnehmer. Er
soll sicherstellen, daB kein Marktteil-
nehmer iiber Verhaltensspielriume
verfligt, die nicht von Mitbewerbern
kontrolliert werden.

In dieser Hinsicht sind die Aus-
weichméglichkeiten der Marktpartner
(Lieferanten oder Kunden) oder nied-
rige Marktzutrittsschranken von ent-
scheidender Bedeutung. So wird der
Verhaltensspielraum (Machtbereich)
cines Unternehmens bei dem Versuch,
seine Konditionen einseitig zu Lasten
des Marktpartners zu verschlechtern,
beschrinkt, wenn es befiirchten muf,
dafl der Marktpartner auf Mitbewer-
ber ausweicht oder durch monopoli-
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stisch erhohte Gewinne neue Konkur-
renten angelockt werden.

AuBerdem soll Wettbewerb 6kono-
mische Effizienz und eine der Nach-
frage optimal angepaBte Giiterversor-

gung gewihrleisten. Wenn Wettbewerb

Angebot und Nachfrage steuern soll,
setzt dies wirksame Anreiz- (Gewinn,
Wachstum) und Selektionsmechanis-
men (Verlust, Konkurs) voraus.
Wettbewerb ist daher funktionsfahig
und intensiv zugleich, wenn Unterneh-
men durch die Ausweichmoglichkei-
ten ihrer Marktpartner auf Mitbewer-
ber und durch die Gefidhrdung ihrer
Position durch Marktzutritte weiterer
Konkurrenten entmachtet sind und sie
gleichzeitig gezwungen sind, ihre
Wettbewerbsposition durch Verbesse-

rung ihrer Marktleistung zu erhalten
bzw. zu festigen.

Ein hoher Marktanteil auf dem Ab-
satz- oder Beschaffungsmarkt sollte
daher nicht bereits schon Anla8 fiir
kartellrechtliche ~Eingriffe in den
Markt sein, wenn die Marktposition
eines oder mehrerer fithrender Unter-
nehmen auf einer im Wettbewerb er-
brachten besseren Marktleistung be-
ruht. Es ist daher erforderlich, den
Wettbewerbsproze im Handel im
Hinblick auf marktleistungs- und
nichtmarktleistungsbedingte Elemente
zu untersuchen.

Produktivititsunterschiede

im Lebensmittelhandel

Je mehr die Sortimente wie im Le-
bensmittelhandel ~ weitgehend  ver-
gleichbar sind (u.a. aufgrund des
Uberall-Erhiltlichkeitsanspruches der
Markenartikelindustrie) und problem-
fos gehandelt werden kénnen (vor al-
lem durch Haltbarkeit, Selbstbedie-
nungsfahigkeit), wird die Preispolitik
zum dominierenden Wettbewerbspara-
meter. Dadurch erlangen Kostenvor-
teile im Einkauf oder bei den riickwir-
tigen Diensten (Verwaltung, Lager,
Logistik) eine herausragende wettbe-
werbliche Bedeutung. In dieser Situa-
tion laBt sich daher ein erster Eindruck
von der Marktleistung eines Unterneh-
mens gewinnen, wenn man einen Blick
auf die Produktivitdtsunterschiede im
Lebensmittelhandel wirft.

Die zehn gréBten Unternehmen des
Lebensmitteleinzelhandels verfiigten
(vgl. Tab. 1) im Jahr 1986
® liber ca. 14 % der Verkaufsstellen
des institutionellen Lebensmittelein-
zelhandels und
@ vereinigten dariiber etwa 45 % der
iber diesen Distributionssektor geti-
tigten Umsitze auf sich.

Die Umsatzkonzentration der fiih-
renden zehn Unternehmen des Le-
bensmittelhandels  beruht  folglich
nicht auf einer entsprechend hohen
Konzentration der Betriebsstitten.
Diese ist vielmehr unterproportional.
Die Umsatzkonzentration im institu-
tionellen Lebensmittelhandel spiegelt
daher vor allem eine Ungleichvertei-
lung bei der Verfligungsgewalt iiber
den Zugang zu iberdurchschnittlich
leistungsfahigen Verkaufsstellen
wider.

Hinter diesen Verkaufsflichenstruk-
turen verbergen sich unterschiedliche
Schwerpunkte im  Vertriebslinien-
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Mix, die einen spirbaren EinfluBl auf
die Marktanteilsverdnderungen im
Handel gehabt haben. So verfiigen die
expansivsten und meist auch flihren-
den Unternehmen des Lebensmittel-
einzelhandels {iberwiegend iiber groB-
flichigere oder im Discountprinzip
betriebene Filialnetze.

Ein Blick auf die Sortimentsstruktu-
ren nach Betriebsformen (vgl. Tab. 2)
zeigt, daB die groBflachigeren (Ver-
brauchermirkte und SB-Warenhduser)
und preisaggressiveren Betriebsfor-
men (Discounter) nicht nur erheblich
hohere Umsiitze je Verkaufsstelle titi-
gen, sondern auch tiber eine weit tiber-
durchschnittliche Umsatzleistung je
Sorte (Sortenleistungsfaktor) verfi-
gen. So setzen Discounter knapp fiinf-
zehnmal, SB-Warenhéduser ca. zwolf-
mal soviel von einer Sorte um wie ein
kleinfldchiges Nachbarschaftsge-
schéft.

Produktivititsgefille
und Wettbewerbsvorteile
Gerade dadurch ist es moglich, die

iiberwiegend fixen Kosten der riick- |

wirtigen Dienste wie Verwaltung, La-
ger und Fuhrpark auf eine groBere
Zahl von Kostentrdgern zu verteilen,
wodurch sich betriebsgrofienbedingte
Kostenvorteile ergeben.

Sicherlich ist die Quantifizierung
der hier nicht erschopfend genannten
Wettbewerbsvorteile . der fithrenden
Unternehmen des Lebensmittelhan-
dels sehr schwierig, zumal iberdies
noch weitere Faktoren zu berticksichti-
gen wiren. Ansatzweise gewinnt man
jedoch eine GroBenvorstellung davon,
wenn ein Blick auf die Erkenntnisse
des Bundeskartellamtes im Rahmen
des co op/Wandmakerverfahrens so-
wie auf Kostenstrukturvergleiche ge-
worfen wird. Danach 148t sich folgen-
de Tendenz erkennen:

@ Im Beschaffungsbereich muB nach
den Recherchen des Bundeskartellam-
tes im Food-Sortiment ein Konditio-
nenvorsprung der Spitzengruppe des
Lebensmittelhandels von ein bis zweli
Prozent erwartet werden, der damit bei
einem Warenkostenanteil von ca. 80 %
hoher liegen wiirde als die Durch-
schnittsrendite der Branche.

@ Im Bereich der riickwirtigen Dien-
ste (Verwaltung, Lager, Logistik) sind
die Kostenunterschiede noch schwerer
einzuschitzen. Sie sind u.a. von den
Zentralisierungsmoglichkeiten opera-
tiver Funktionen und einer mindestop-
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Tabelle 1: Top 10 des Lebensmitteleinzelhandels 1986
(Lebensmittel-Umsiitze geschiitzt)

Nr.  Unternehmen/Gruppe Umsatz | Verkaufsstellen | Betriebsformen-Mix
Mrd. DM (ca.) (Schwerpunkt)
1 AIdi-Gruppe* 185 1824 Discount
2 Rewe-Lelbbr*and* 115 - 2304 Discount, Verbraucherm.
3 Tengelma*nn 10,1 2933 Discount, Supermérkte
4 Coop AG . 9,1 2271 Verbrauchermarkte -
5 Asko/Schaper 54 280 SB-Warenhéauser
6 Spar AG 26 265 Verbrauchermérkte
7 Karstadt 23 156 LM-Abt. d. Warenhauser
8 Lidl & Schwarz 2,2 424 Discount
9 Allkauf ' 19 44 SB-Warenhauser
0 Deutscher Superm. 18 400** Supermérkte
Gesamt 65,4~ 10915

## Schétzung.

* nur Food-Umsiitze, dazu siche Wiegandt, K., Die Konzentration im Lebensmitteleinzelhandel, in
Helmrich, H., Hrsg., Wettbewerbspolitik und Wettbcwerbsrecht Kéln u.a., 1987.

Quelle: Berechnet aus Presseveroffemhchungen, Geschiftsberichten sowie Lademann, R., Machtvertei-
lung zwischen Industrie und Handel, Gottingen 1988.

Tabellg 2: Umsatzleistung je Verkaufsstelle und je Sorte
(geschiitzt) nach Betriebsformen 1983

Betriebsformen Food-Umsatz/| Lebensm. mittlerer Sorten-
Geschaft Sortiments- |Umsatz/Sorte | leistungs-
Mio. DM umfang TDM faktor
(Sorten)
Discountmérkte 44 1000 44 14,7
SB-Warenhauser 34,3 9700 35 1,7 -
Verbrauchermaérkte, groB 13,3 6500 20 6,7
Verbrauchermadrkte, klein 76 5100 15 50
Supermadrkte 47 4000 1,2 40
Warenhéauser (LM-Abt.) 97 8500 1,1 37
Sonstige LM-Geschéfte - 07 2500 03 S0

nach eigenen Befragungen und nach SB in Zahlen,

Quelle: Lademann, R., Nachfragemacht von Handelsuntemehmcn Géttingen 1986 S. 209f (berechnet

ISB Kéln).

timalen GroBe des Filialnetzes abhin-
gig. Nach Branchenbeobachtungen
lassen sich hierbei Rationalisierungs-
vorteile von ca. 0,5 bis | % vom Um-
satz aktivieren.
@ Die Kosten der Verkaufsstellen-/Fi-
lialstruktur hdngen von der Art und der
Homogenitat des Betriebsformenmix
ab. Nach Betriebsformen schwanken
die Gesamtkosten als Anteil vom Um-
satz zwischen ca. 12 % (fiihrende Dis-
counter) iber 13 bis 15 % (Flachen
liber 400 gm Verkaufsfliche) und etwa
21 % im traditionellen Lebensmittel-
einzethandel (ISB- und IfH-Betriebs-
vergleich, beide Koln), so daB unter
Voraussetzung vergleichbarer Sorti-
mente effektive Kostenunterschiede
vorhanden sind.
Betriebsformenbedingte Kostenvor-
teile besitzen danach offenbar das
starkste Gewicht. Im allgemeinen ist
daher davon auszugehen, daBl die Wett-

bewerbsposition eines Unternehmens
beim Handel mit leicht vergleichbaren
SB-Sortimenten um so besser ist, je
hoher die Homogenitét des Betriebs-
formenmix (Beispiel Aldi: nur Dis-
count) und die Umsatzleistung je Ko-
stentrdger (Sorte) ist.

In dieser Wettbewerbssituation hat
ein Produktivititsgefalle im Einzel-
handel sowohl Auswirkungen auf den
Absatz- als auch auf den Beschaf-
fungsmarkt. Einerseits bewirkt ein
Nachfrager mit hochproduktivem Ver-
kaufsstellennetz eine stirkere Sprei-
zung der Konditionen, da die Distribu-
tionsleistung und MarkterschlieBungs-
funktion (z.B. Schnelligkeit der
Marktdurchdringung,  Verteilkosten

-bei Filialanlieferung, Planbarkeit des

Absatzes, abgestimmte nationale Ak-:
tionen etc.) solcher Unternehmen fiir
die Herstellerseite zunimmt. Differen-
zierende Rabatte spiegeln dieses Pro-
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duktivitdtsgefdlle wider; sie sind der
Preis fiir die Knappheitsrelationen
zwischen unterschiedlichen Marktzu-
gangsmoglichkeiten auf der Handels-
stufe.

Andererseits forcieren solche Han-
delsunternehmen iber die durch Kon-
ditionen- und Handlungskostenvortei-
le gewonnenen preispolitischen Hand-
lungsspielrdume den Strukturwandel
auf der Absatzseite des Handels. Je
mehr dabei die Wettbewerbsvorteile
auf betriebsformenstrukturellen Griin-
den beruhen, desto langfristiger sind
sie  angesichts der strukturellen
Knappheit attraktiver Standorte und
desto stdrker wirken sie strukturverin-
dernd. M.aW.: Es besteht ein enger
Zusammenhang zwischen dem Wan-
del der Betriebsformen und Umsatz-
konzentration,  Selektionsvorgingen
im Handel sowie Nachfragemacht ge-
geniber der Industrie. Die Erstarkung
des Handels auf den Beschaffungs-
mérkten resultiert damit vor allem aus
den im Handel selbst ablaufenden
Wettbewerbsprozessen.

Bewertung

von Nachfragemacht

Nicht jede UnternehmensgréBe und
Verhandlungsstirke von fiithrenden
Handelsunternehmen gegeniiber der
Industrie geht aber mit einer Gefihr-
dung des Wettbewerbs einher. Wenn
Nachfragemacht allgemein als die Fi-
higkeit eines Unternehmens aufgefafit
wird, die Tauschbedingungen einseitig
festzulegen, lassen sich mit dieser wei-
ten Definition unterschiedliche Uber-
legenheitsphidnomene der Nachfrage-
seite erfassen.

Danach liegt eine Form der Nach-
fragemacht vor, wenn ein Handelsun-
ternehmen aufgrund einer besseren
quantitativen und qualitativen Distri-
butionsleistung gegeniiber seinen Mit-
nachfragern  bessere  Konditionen
durchzusetzen in der Lage ist. Auch
die bilaterale Abhingigkeit eines Lie-
feranten von der Listung bei einem be-
stimmten Handelsunternehmen kann
danach eine Grundlage von Nachfra-
gemacht sein.

Beiden Fillen ist gemein, daB ein
Handelsunternehmen keiner marktbe-
herrschenden Stellung bedarf, um
Konditionenforderungen durchzuset-
zen. Eine Gefihrdung des Wettbe-
werbs ist jedoch nur dann gegeben,
wenn Nachfragemacht auf Marktbe-
herrschung beruht. In diesem Fall
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wird die gesamte oder ein grofer Teil
der Lieferantenseite aufgrund eines
iberragenden Verhaltensspielraumes
des Nachfragers zu Konditionenzuge-
stindnissen gezwungen. Diese Uber-
legungen verdeutlichen, daB allein
aufgrund der GroBe der Abnahme-
menge, der Hohe (Rabattumfang) und
der Art (z. B. Regalpflege) der Kondi-
tionenzugestidndnisse nicht beurteilt
werden kann, ob ein Nachfrager
marktbeherrschend ist.

Fihrende Marktpositionen, etwa
aufgrund neuer Betriebsformen, Vor-
spriinge in den Kostenstrukturen bei
den riickwirtigen Diensten und effi-
zienteren Abnahmestrukturen sind im
Wettbewerb als Folgen unternehmeri-
scher Entscheidungen entstanden und
daher keineswegs mit einem {iberra-
genden Verhaltensspielraum im Sinne
einer marktbeherrschenden Stellung
gleichzusetzen. Produktivititsgefille
stellen vielmehr echte marktleistungs-
bedingte Wettbewerbsvorspriinge dar
und sind insoweit AusfluB funktionsfa-
higen Wettbewerbs.

Die von marktleistungsbedingten
Wettbewerbsvorteilen  ausgehenden
strukturverindernden Wirkungen auf
den Beschaffungs- und Absatzmirkten
sind jedoch hinzunehmen, will man
nicht die Dynamik des Wettbewerbs
aus Vorsto und Verfolgung selbst ad
absurdum fiihren. Andernfalls miiBten
namlich sofort Eingriffe in den Markt
erfolgen, sobald Unternehmen durch
Marktleistungen Wettbewerbsvor-
springe erzielen. DaB dies das Ende
des Wettbewerbs selbst bedeuten wiir-
de, muB nicht besonders betont
werden.

MafBnahmen gegen Nachfragemacht
sind dagegen erforderlich, wenn sie
auf wettbewerbsbeschrankenden Ver-
haltensweisen beruht. Dazu zihlen
u.a. Kartellvertrige, abgestimmtes
Verhalten, die Diskriminierung von
Lieferanten oder die Veranlassung zur
Diskriminierung Dritter. Ebenso pro-
blematisch sind institutionelle, staat-
lich veranlaBte Wettbewerbsbeschrin-
kungen, die soweit wie mdglich abzu-
bauen sind.

Forderung nach ursachen-

adidquaten Therapien

Eine rationale Wettbewerbspolitik
kommt daher nicht umhin, Marktein-
griffe gegen Konzentration und Nach-

fragemacht erst nach fundierten Ursa--

chenanalysen vorzunehmen. Dabei

bereitet es bereits erhebliche Schwie-
rigkeiten, den vom Kaufermarkt aus-
gehenden Preisdruck in der Realitit
von unternehmensbedingter Nachfra-
gemacht zu unterscheiden. Stellt man
ferner das erhebliche Produktivitits-
gefalle im Handel in Rechnung, er-
scheint es wenig liberzeugend, die vom
Bundeskartellamt festgestelilten Kondi-
tionenvorteile der Spitzengruppe des
Lebensmitteleinzelhandels von unge-
fahr 2 % als Indiz fiir Marktbeherr-
schung auf den Beschaffungsmirkten
zu betrachten.

Wenn der Strukturwandel mit den
Einflissen moglicher Wettbewerbs-
verzerrungen fithrender Nachfrager
begriindet wird (etwa durch Diskrimi-
nierung von Anbietern oder ,,Anzapf-
praktiken®, systematische Verkiufe
unter Einstandspreis), wird meist die
treibende Kraft des Produktivititsge-
falles nicht gesehen.

Konsequent marktwirtschaftlich ist
es daher, wenn Probleme der Nachfra-
gemacht und des Strukturwandels im
Handel durch Mafinahmen der Markt-
teilnehmer selbst gelst werden. An-
satzpunkte der Selbstregulation beste-
hen vor allem darin, durch verfolgen-
den Wettbewerb das Produktivititsge-
falle zur jeweiligen Spitzengruppe so-
weit wie moglich abzubauen: durch
Investition in leistungsfahige Betriebs-
formen, durch Ausschépfung von Ra-
tionalisierungsreserven, durch innova-
tives Marketing.

Da dies allein wegen der begrenzt
verfiigbaren und geeigneten Standorte
sowie der Vergleichbarkeit der Sorti-
mente im Lebensmittelhandel nicht
vollstindig gelingen wird, werden
auch mit dem Produktivititsgefille
weiterhin die marktleistungsbedingten
Konditionenvorteile der Spitzengrup-
pe ihre strukturverdndernde Kraft be-
halten.

Solange nicht widerlegbar ist, daf
der Strukturwandel im Handel und der
Wettbewerbsvorsprung der Spitzen-
gruppe sich nicht im Wettbewerb
durch Marktleistung herausbilden,
sollte nicht an Symptomen (des Kiu-
fermarktes) kuriert werden. Vor allem
sollten nicht irrefiihrende Erwartun-
gen bei gefdhrdeten Unternehmen ge-
weckt werden, die Konzentration und
die Vermachtung des Handels lieBen
sich durch Gesetzeskosmetik brem-
sen. Die Krifte des Marktes haben
sich noch allemal als stirker erwiesen.

]
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