Editorial

Die Preise spielen verruckt, oder:
Den Letzten beiflRen die Hunde

Der dreistufige Vertriebsweg Herstel-
ler-Grofshandel-Handwerk ist eines der
pragenden Kennzeichen unserer Bran-
che. Doch das Bild ist unvollstindig, wie
sich jetzt deutlich zeigt. In der ersten Stu-
fe, beim Hersteller, fallen die Produkte
nicht vom Himmel, sondern er ist selbst
angewiesen auf Zulieferer — von Rohstof-
fen wie Metallen und Kunststoffen bis zu
kompletten Elektronik-Komponenten.

Hier hakt es derzeit gewaltig. So be-
richteten mir Betriebe aus dem Bereich
Elektromobilitit davon, dass Wallboxen
aktuell nicht vor September / Oktober zu
bekommen sind. Das liegt auch an dem
durch die 900-€-Forderung der KftW an-
gefachten Boom, aber nicht nur - auch
nicht geférderte Typen sind von den Lie-
ferverzogerungen betroffen. Es geht
aber auch trivialer: So hat mir ein Be-
trieb erzahlt, dass es aktuell Engpésse bei
vierreihigen Verteilern gibt.

Dort, wo aktuell (noch) keine Probleme
mit der Materialversorgung bestehen,
lauert eine tickende Zeitbombe. Eine
Reihe an Herstellern hat die Preise kurz-
fristig und teils im deutlich zweistelligen
Prozentbereich erhoht, weitere Hersteller
werden folgen. Hier zeigt sich eine Schat-
tenseite des hohen Auftragsbestands im
Elektrohandwerk, der laut einem von der
Unternehmensberatung Heckner Ende
Februar 2021 erhobenen Stimmungsbild
im Durchschnitt bei neun Monaten liegt,
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in einigen Fallen bei 24 Monaten: Ver-
einfacht gesprochen bedeuten neun Mo-
nate Auftragsvorlauf, dass ich heute das
Projekt abarbeite, auf das ich vor neun
Monaten geboten habe — auf Basis der
damaligen Einkaufspreise.

Kommt es in der Zwischenzeit zu un-
vorhersehbaren Preissteigerungen im
Einkauf, so kann man diese in der Regel
nicht an den Kunden weitergeben - die
eigene Marge sinkt. Welch dramatische
Folgen das haben kann, schilderte mir
der Geschiftsfiihrer eines Elektrohand-
werksbetriebs kiirzlich in einem Telefo-
nat: »Wenn das mit den Preissteigerun-
gen so weitergeht, kann das nach unse-
rer Kalkulation dazu fithren, dass unser
Gewinn 2021 gleich Null sein wird«. Die
Aussage stammt aus einem Unterneh-
men mit einer dreistelligen Zahl an Mit-
arbeitern, das man gut und gerne als
»Vorzeigebetrieb« bezeichnen kann. Die
alte Gewissheit »das Geld wird im Ein-
kauf verdient« hat sich innerhalb weni-
ger Monate in Luft aufgeldst.

Was tun? Der ZVEH bzw. die Landes-
innungsverbinde halten fir ihre Mit-
glieder ein entsprechendes Merkblatt be-
reit (siche S. 36 in dieser Ausgabe). Hier
ist nicht der Raum, auf dessen Details
einzugehen, doch das bittere Fazit lautet:
Bei kiinftigen Vertrdgen kann man ein -
wenn auch l6chriges - Sicherungsnetz
einfiigen, doch bei bestehenden Auftré-

gen bleibt nicht viel mehr als das Ge-
sprach mit dem Kunden zu suchen.

Gibt es jemand, auf den man mit dem
Finger zeigen kann? So richtig »Schuld«
an der Situation hat niemand, doch nicht
alle werden die Folgen gleichermaflen
spliren. Auch wenn bei jeder sich bieten-
den Gelegenheit die enge Partnerschaft
zwischen Industrie, Groflhandel und
Handwerk betont wird - bekanntlich
hort beim Geld die Freundschaft auf.
Und das Handwerk steht hier leider
ziemlich allein gelassen am Ende der
Nahrungskette. Sind Sie auch betroffen?
Schreiben Sie mir gerne unter andreas.

stoecklhuber@huethig.de.
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