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AKTUELLE ABSATZWIRTSCHAFT

Preisdiskriminierung und Wettbewerbsregeln

Dr. BrunoiTi‘eiz, Saarbriicken

as zur Zeit von Interessenvertretern des mittel-
D stdndischen Handels angestrebte Verbot der Preis-
diskriminierung und die Bemiihungen um die Schaffung
von Wettbewerbsregeln beriihren den Kern unseres
Wirtschaftssystems. Mit diesem Beitrag soll iiberpriift
werden, ob durch die angestrebten wettbewerbspoliti-
schen MafBnahmen einerseits das Ziel der Interessen-
vertreter erreicht werden kann und ob andererseits
durch Realisierung dieser Mafnahmen vom ftiber-
geordneten sozialokonomischen Standpunkt aus erstre-
benswerte Wandlungen eintreten.

WETTBEWERBSPOLITIK UND STRUKTURPOLITIK

Zundchst ist darauf hinzuweisen, daf wettbewerbs-
politische MaBnahmen strukturpolitische Wirkungen
haben. Sie wirken auf die Zahl der Betriebe, auf
die GrofBie der Betriebe, aber auch auf deren Standort
oder deren Technisierung.

So steht bei dem derzeitigen Bemiihen um ein
Preisdiskriminierungsverbot und um Wettbewerbs-
regeln weniger das Interesse an einer Losung der lau-
fenden Preisgestaltungsprobleme zwischen den Unter-
nehmen im Vordergrund als vielmehr das Interesse
an strukturpolitischen Wirkungen, insbesondere die
Hoffnung auf erhaltungsinterventionistische Wirkun-
gen. Man koénnte fragen, ob direkte strukturpolitische
Mafinahmen zur Erreichung der erhaltungsinterven-
tionistischen Ziele nicht geeigneter sind, z. B. die
Zulassungsgesetzgebung als das hérteste der in diesem
Zusammenhang zu nennenden Instrumente. Zunédchst
wére dann zu priifen, von welchem Standpunkt aus
und in welchem AusmaB diese strukturpolitischen
MaBnahmen tiberhaupt wiinschenswert sind. Fir die
Realisierung einer mittelstdndischen Strukturpolitik,
wie sie etwa in den sozialphilosophischen Konzep-
tionen von Répke zugrundeliegt, ist es heute teilweise
bereits zu spat, d. h. bestimmte Eingriffe, die vor
etwa 15 Jahren noch in der gewlinschten Richtung
wirksam gewesen wdren, haben bei der derzeitigen
Wirtschaftsstruktur nicht mehr die Wirkungen, die
sie frither gehabt hétten.

Hétte man aus metadkonomischen Griinden ernsthaft
beabsichtigt, die Zahl der wirtschaftlich selbstandigen
Entscheidungseinheiten (im Handel) sehr gro8 oder
etwa gleich groB zu halten, dann hédtte man die Ent-
wicklung von Freiwilligen Ketten und Einkaufsgemein-
schaften wie auch das Unternehmenswachstum mit
Instrumenten verhindern miissen, die dem sozialmarkt-
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wirtschaftlichen System als nicht konform angesehen
werden, 1)

Direkte MaBnahmen der Strukturpolitik stehen hier
nicht zur Diskussion. Es sollte jedoch auf zwei
Punkte aufmerksam gemacht werden:

[] Preisdiskriminierungsverbot und Wettbewerbs-
regeln koénnen zwar, miissen aber nicht erstrebte
strukturpolitische Wirkungen haben.

(] Die Beurteilung etwaiger strukturpolitischer Wir-
kungen hat unter Zugrundelegung von heute '
realisierten und nicht von langst vergangenen
strukturellen Gegebenheiten zu erfolgen.

DAS VERBOT DER PREISDISKRIMINIERUNG

‘Wenn etwas verboten werden soll, muB der als rechts-
widrig zu erkldrende Tatbestand abgegrenzt werden.
Der Begriff der Preisdiskriminierung ist jedoch kei-
neswegs eindeutig geklart. In allgemeiner Abgren-
zung werden unter Preisdiskriminierung unterschied-
liche Preise eines Unternehmens bei Verkdufen von
Waren gleicher Qualitdt in gleichen Mengen am glei-
chen Ort und zur gleichen Zeit verstanden. Diese
Definition erweckt zwar den Eindruck der Vollsténdig-
keit und Praktikabilitdt, genauere Analysen zeigen je-
doch bedeutende Unzulénglichkeiten, wie weiter unten
nachzuweisen ist.

Wesentlich globaler ist die folgende Abgrenzung: Die
Preisdiskriminierung beruht auf einer ,sachlich un-
gerechtfertigten” wunterschiedlichen Behandlung von
Abnehmern bei als gleich angenommenen Leistungen,
bzw. auf einer ,sachlich ungerechtfertigten” gleichen
Behandlung bei als unterschiedlich angenommenen
Leistungen. Der Begriff des ,sachlich Ungerechtfertig-
ten” ist ein zentraler Punkt in der Diskussion um die
Preisdiskriminierung. Bei einer Abgrenzung wird vom
Gefiihl der Abnehmer ausgegangen, d. h. davon,
daB die Abnehmer eines Lieferanten sich im Hinblick
auf gleiche Eink&ufe anderer Abnehmer als gleich
oder ungleich empfinden. Der ,diskriminierte* Ab-
nehmer fiihlt sich gegeniiber anderen Abnehmern
benachteiligt. Die Kriterien fiir Gleichheit und Un-
gleichheit werden oft aus der zuerst genannten De-
finition zu gewinnen versucht.

1} Vgl. Bruno Tietz: Neue Einkaufszentren und traditionelle
Geschaftszentren. Die Erscheinungsformen der Diskonter und der
iibrige Ladeneinzelbandel. Vortrag gehalten vor dem Beirat
fiir Fragen des gewerblichen Mittelstandes beim Bundesministe-
rium fiir Wirtschaft am 11. Méarz 1965.
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Keine Diskussion iiber die Preisdiskriminierung kann
auf eine Abgrenzung gegeniiber der Preisdifferen-
zierung verzichten. Die Preisdifferenzierung wird
nicht in erster Linie vom Abnehmer aus gesehen,
sondern vom Anbieter aus; sie wird vom Anbieter als
ein zuldssiges Instrument der Preissetzung in einer
Wettbewerbswirtschaft betrachtet. Dabei kann ein
Anbieter die Abnehmer, die sich als gleich oder &hnlich
empfinden, sehr unterschiedlich beurteilen, Der Be-
griff der ,gleichen Leistung” im oben abgegrenzten
Sinne ist daher genau zu analysieren.

Bei der derzeitigen wettbewerbspolitischen Diskussion

spielt der Begriff des Leistungswettbewerbs eine groBe

Rolle. Nichtleistungswettbewerb liegt vor, wenn in

der Preispolitik

[J der Hersteller von sich aus Abnehmer bei der
Setzung der Verkaufspreise diskriminiert

[] der Héndler den Hersteller beim Einkauf zur
Diskriminierung gegentiber anderen Abnehmern
veranlaBt

[ der Handler (und Hersteller?) durch (voriiber-
gehende) Preisunterbietung im Verkauf Mitkon-
kurrenten zu verdringen trachtet, d. h. im Ver-
gleich zu den Konkurrenten (vortibergehend) zu
wesentlich niedrigeren Preisen anbietet.

Somit weisen die Begriffe des Leistungswettbewerbs
und der Preisdiskriminierung eine horizontale und
eine vertikale Komponente auf.

DIE VERTIKALE PREISDISKRIMINIERUNG

Preisdiskriminierung und Preisdifferenzierung sind
zwischen den verschiedensten Marktpartnern moglich,
so zwischen Hersteller und Handel, zwischen GroB-
handel und Einzelhandel und zwischen Einzelhandel
und Konsument. Je nach der Stellung der Marktpartner
in der Handelskette ergeben sich unterschiedliche be-
triebswirtschaftlich wie gesamtwirtschaftlich relevante
Probleme.

Probleme der Abgrenzung

Um zu priifen, ob ein Unternehmer heute Preisdis-
kriminierung und Preisdifferenzierung unter-
scheiden kann, sei als Beispiel der Standpunkt eines
Herstellers eingenommen, der an viele Kunden ab-
setzt. Ein Hersteller unterscheidet seine Kunden zu-
nachst nicht nach deren Gesamtabsatz und damit deren
Gesamtmarktanteil in einem bestimmten Sortiment,
sondern nach den Mengen, die die einzelnen Kunden
von ihm beziehen. Auch wenn die Bezugsmengen je
Periode (Jahr) von zwei Kunden, z.B. von einem
Filialunternehmen und von der Zentrale einer Frei-
willigen Kette oder Genossenschaft, mit gleichem Ge-
samtumsatz bei dem hier betrachteten Hersteller gleich
sind, dann kénnen u. a. bei diesen beiden Kunden ab-
weichen:

[} die Ordertermine

{J die Lieferungszeitpunkte

{7 die Lieferungsorte

[0 die Lieferungsmengen je Lieferung
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(1 die Eigenarten des Kaufvertrages, z. B.
— spezifizierte Festabnahme der gesamten Menge
— Rahmenvertrag ohne Spezifizierung der zu lie-
fernden Waren
-— Festabnahme einer Teilmenge der Waren mit
terminlicher Verpflichtung zur Nachlieferung,
jedoch freibleibend bei Bedarf.

Wird angenommen, da8 es bei allen bisher erwdhnten
Merkmalen keine Unterschiede zwischen den beiden
Abnehmern gibt, dann kann der Hersteller ein GroB-
unternehmen mit Filialen (Typ A) oder eine Einkaufs-
gemeinschaft oder Freiwillige Kette doch noch unter-
schiedlich behandeln. Gerade diese Abweichungen sind
wichtig, weil sie hdufig im Zentrum der Diskussion
stehen. Die aktiven Verkaufskosten, die der Lieferant
(Hersteller) fiir die beiden Kunden des Typs A bzw.
des Typs B aufzuwenden hat, kénnen trotz gleichen
Mengenabsatzes je Abnehmer groBe Unterschiede auf-
weisen. Wéhrend ein straff gefilhrtes GroBunterneh-
men die Waren tiber seine Filialen reibungslos an den
Konsumenten heranfiihrt, sind im anderen Falle
(Typ B} u. U, Besuche, Beratungen oder WerbemaB-
nahmen bei den Einzelhandelsunternehmen zwingend,
um den mit der Einkaufsgemeinschaft oder Freiwilligen
Kette getdtigten RahmenabschluB} in der vorgesehenen
Menge ausfiihren zu koénnen. Diese unterschiedlichen
Leistungen, die der Hersteller fiir ein GroBunterneh-
men auf der einen Seite oder fiir eine Einkaufsge-
meinschaft auf der anderen Seite zu erbringen hat,
sind bei einer 6konomisch relevanten Abgrenzung der
Preisdiskriminierung und des Leistungswettbewerbs
zu beriicksichtigen,

Wird angenommen, daB auch die aktiven Verkaufs-
kosten fiir ein Grofunternehmen und fiir die Einkaufs-
gemeinschaft gleich sind, dann kénnen trotz gleicher
Bezugsmengen bei den Abnehmern Unterschiede im
Warengruppenmarktanteil bestehen. Der Hersteller ur-
teilt nach den Marktanteilen, die ein Abnehmer bei
ihm bezieht.?) Zur Erlduterung sei ein Beispiel aus
dem Lebensmitteleinzelhandel herangezogen. Das
Grofunternehmen (Typ A) bezieht das gesamt im
Sortiment gefithrte Laugengebddk bei einem Hersteller.
Die Einkaufsgemeinschaft (Typ B) fiihrt Laugenge-
back von drei Herstellern. Beide beziehen von dem
hier betrachteten Hersteller in einer Periode eine gleich
groBe Warenmenge. Bei der Losung der Preisstellungs-
probleme wird der Hersteller in solchen Fallen die
kiinftige Entwicklung der beiden Abnehmer allgemein
und unter Beachtung der von ihm vertriebenen Waren
zu berlicksichtigen versuchen. Je nach dem wie der
Hersteller die langfristige Geschiftsentwicklung be-
urteilt, wird er der Einkaufsgemeinschaft (Typ B) oder
dem Filialunternehmen (Typ A) den niedrigeren Preis
gewdhren, Sobald die Marktverhéltnisse komplizierter
werden, konnen die Hersteller aufgrund unvollkom-
mener Information iliber kiinftige Entwicklungen ge-
geniiber vergleichbaren Abnehmern sehr unterschied-
lich vorgehen.

Wie sollen dann Diskriminierungen festgestellt wer-
den? Fiir einen Hersteller sind neben einer Gleichheit

2) Abweichende Warengruppenanteile waren bei den bereits er-
wihnten Prédmissen nicht ausgeschaltet.
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von Qualitdt, Menge, Ort und Zeit und neben den be-
reits erwahnten EinfluBgréGen noch viele andere Merk-
male von Bedeutung:

1 die Bonitdt des Abnehmers

[] die Dauerhaftigkeit der Geschiftsverbindung

[ die kiinftige Erfolgserwartung

[ die Abnahme im Sortiment, d. h. der Fall des
gleichzeitigen Einkaufs mehrerer Waren.

Weitere Probleme erwachsen aus der Mehrstufigkeit
der Verbundgruppen im Handel. Wenn der Hersteller
Zugang zu den Einzelhandlungen der Einkaufsgemein-
schaft hat, kann es fiir ihn glinstiger sein, mit den
Einzelhdndlern direkt abzuschlieBen und nicht an die
Zentrale der Einkaufsgemeinschaft oder die einzelnen
Einkaufsgemeinschaften (die GroShandelsebene ist in
der Regel zweistufig) zu verkaufen, Der Hersteller
konnte in diesem Falle von der Zentrale sogar be-
wufBt einen vergleichsweise hohen Preis fordern, um
aus irgendwelchen Griinden im direkten Kontakt mit
den Einzelhdndlern zu bleiben. Bei GroBunternehmen
mit einer dispositiven Verschmelzung von Grof- und
Einzelhandelstdtigkeit (Typ A) sind die Abnehmerbe-
ziehungen strukturell anders zu werten als bei Ab-
nehmern des Typs B.

Unter diesen Aspekten diirfte auchder Funktions-
rabatt in einem neuen Licht erscheinen, d.h. es
spricht vieles dafiir, daf Funktionsrabatte teilweise
diejenigen erhalten, die nicht die Funktionen erfiillen,
die zur Gewdhrung des Rabattes Voraussetzung sind.
Die klassische Differenzierung in institutionellen Gro8-
handel und institutionellen Einzelhandel vermag die
unterschiedliche Tiefe des Leistungsniveaus unter-
schiedlich groSer Unternehmen nicht zu erfassen. Mitt-
lere und groBie Einzelhandelsunternehmen erfiillen teil-
weise mehr GrofShandelsfunktionen als kleine insti-
tutionelle Grofhandlungen.

Letztlich miindet die Frage der Preisdiskriminierung
in die Problematik der selektiven Absatzpolitik und
der Marktsegmentierung, Die selektive Ab-
satzpolitik besteht in der Bevorzugung und Stér-
kung ,guter” Kunden, mit denen der Lieferant lang-
fristig zusammenzuarbeiten hofft, und in der Benach-
teiligung durch ,Mitlaufenlassen” oder ,Diskriminie-
rung” der Kunden, in die der Lieferant wenig Ver-
trauen setzt. Die Marktsegmentierung steht
dagegen unter dem Aspekt der Ausschépfung unter-
schiedlich strukturierter Mérkte. Auch das Tankstellen-
beispiel, oft als typischer Fall der Diskriminierung

herausgestellt, kann im betriebswirtschaftlichen Sinne -

als Marktsegmentierung aufgefait werden: Grofie
Mineralélgesellschaften verwenden Produktionsspitzen
zur Unterbietung eigener Vertragshdndler, die die
Preisbindung einhalten miissen, durch Lieferung an
Cash-and-Carry-Lager, Behorden sowie GroBunterneh-
men, Gerade das Grenzkostendenken fordert solche
Marktspaltungen. 3)

Aus diesen Uberlegungen folgt, daB die Mehrfachpreis-
liste von Produzenten eine betriebswirtschaftliche Be-

3) Vgl. Bruno Tietz: Konsument und Einzelhandel. Struktur-
wandlungen in der Bundesrepublik Deutschland von 1950 bis 1975.
Frankfurt am Main 1966, S. 44 ff.
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rechtigung hat. Weiter mufl man sich dariiber im kla-
ren sein, daf in bestimmten Bereichen, z. B. bei Ober-
bekleidung, die Preisbildung vom Verkaufspreis aus
erfolgt. Es gibt also keine Preisliste, bevor bekannt
ist, in welchem Umfange welche Modelle geordnet
werden,

Wie soll die Preisdiskriminierung schlieBlich von
Dispositionsfehlern abgegrenzt werden? Sol-
che Dispositionsmangel — abgesehen von SchluBver-
kaufswaren — gibt es in Industrie und Handel. Man
kann nicht alles zu dem ex-ante festgelegten Preis
absetzen, und zwar nicht nur bei verderblichen Waren,
die zu jeder Tageszeit unterschiedliche Preise haben
konnen. Es bleibt offen, wie die Grenze zwischen
Preisdiskriminierung und Preisdifferenzierung gewon-
nen werden soll.

Die Wirkungen eines Verbots

Wirkungen lassen sich nur dann feststellen, wenn
die EinfluBgréfie klar definiert ist, Da die den Dis-
kussionen zugrundeliegende Abgrenzung unbefriedi-
gend ist, muB auch eine Analyse etwaiger Wirkungen
eines darauf beruhenden Preisdiskriminierungsverbots
vage und unprézise bleiben. Durch ein Verbot der
Preisdiskriminierung unter Zugrundelegung der ein-
gangs herausgestellten Definitionen besteht die Ge-
fahr, das bestehende Preisstellungssystem mehr oder
minder weitgehend auBier Kraft zu setzen.

Wenn man auf die empirische Relevanz der Anséitze
der mikro6konomischen Theorie vertraut, dann 148t
sich die Arbeitsteilung zwischen Industrie und Handel
wie folgt begriinden: Hersteller schalten dann Han-
delsunternehmen ein, wenn durch den eigenen
Vertriebsapparat keine zusdtzlichen Gewinne erwartet
werden kénnen. Handelsunternehmen beschrénken sich
dann auf den Absatz fremdbezogener Waren, wenn
die Eigenproduktion keine zuséatzlichen Gewinne ver-
spricht. Durch eine exogen beeinfluBte Fixierung von
Preisen wird dieser Mechanismus beeintréchtigt. Ge-
wisse Wirkungen scheinen in der Praxis nachweisbar:
In den USA waren z.B.nach dem Zweiten Weltkrieg zur
Umgehung der Preiskontrollen vertikale Konzentra-
tionsvorgdange an der Tagesordnung. Produzenten
wurden im Handel tdtig und Handelsunternehmen
nahmen verstdrkt die Eigenherstellung von Waren
auf. Auch bei Rohstoffkartellen neigen die Abnehmer
dazu, in die Produktion auszuweichen, um die Kartell-
preise zu umgehen. Man kann somit nicht damit ar-
gumentieren, daB durch den in der derzeitigen Dis-
kussion erstrebten egalisierenden Leistungswettbe-
werb, eine optimale oder bessere Verteilung der Auf-
gaben zwischen den in den Absatzweg eingeschalteten
Institutionen bewirkt wird. Gerade die Hoffnung auf
diese Optimierung ist doch wohl ein Grundpfeiler des
Vertrauens in den Wettbewerb mit flexiblen Preisen.

Wenn der als erstrebenswert erachtete Leistungswett-
bewerb am MabBstab der vergleichsweise groBeren
Leistung orientiert wird, dann ist vom Standpunkt des
Konsumenten aus das Unternehmen am leistungsfa-
higsten, das bei einem gegebenen Endverbraucherpreis
mehr Dienstleistungen erbringt oder bei gegebenem
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Dienstleistungsniveau den niedrigsten Preis stellt. Bei
Preisfixierung mit Abkehr vom Wettbewerbsprinzip
in seiner bisherigen Form sind Preissteigerungen zu
erwarten.

Weiter wurde gezeigt, da sowohl durch Preisdiskri-
minierungsverbote als auch durch die diesem Instru-
ment verwandten Rabatt- und Konditionenkartelle die
Konzentration stédrker geférdert werden kénnte als
ohne EinfluBnahme auf die Preise.

SchlieBlich st deutlich zwischen Institutionen (z.B.
Lagerhdusern, Transportsystemen) und Entscheidungs-
einheiten (GroBhandelsunternehmen und Einzelhan-
delsunternehmen oder kombinierten Unternehmen) zu
unterscheiden. Kurzsichtige Abgrenzungen des Lei-
stungswettbewerbs sind dazu geeignet, die Verschie-
bungen zwischen den Unternehmen zu verhindern, die
zu einer Okonomisch optimalen Verteilung der Auf-
gaben und zu einer ,optimalen” Zahl der in die Han-
delskette eingeschalteten Entscheidungseinheiten und
Institutionen fiihren,

Wenn bestimmte Unternehmensformen sich zu einer
Ablehnung unterschiedlicher Preisstellungen, d. h. zu
einer okonomisch nicht begriindbaren Ablehnung von
Mehrfachpreislisten, bereit finden, z.B. die GroBbe-
triebe gegeniiber den Verbundgruppen des Mittel-
standes, dann wirkt das fiir die Verbundgruppen zwar
kurzfristig wie eine Subventionierung, jedoch nicht
zwangsldufig auch langfristig als Erhaltungsinterven-
tion, da der Preis nur eines von mehreren wichtigen
Warenmerkmalen und einer von vielen Verhand-
lungsgegenstanden zwischen Lieferanten und Abneh-
mern ist.

DIE HORIZONTALE PREISDISKRIMINIERUNG —
DAS BEISPIEL DER PREISUNTERBIETUNG IM EINZELHANDEL

Die vertikale Preisdiskriminierung hat lieferanten-
und abnehmergerichtete, die Preisunterbietung hori-
zontale, konkurrenzorientierte Aspekte. Handels- und
Industriebetriebe betreiben Mischkalkulation. Die tra-
ditionelle Mischkalkulation oder Kompensationskal-
kulation orientiert sich an brancheniiblichen Verkaufs-
preisen. Bestimmte Waren werden mit vergleichsweise
hohen, andere dagegen mit niedrigen Handelsauf-
schldgen belastet. Die Griinde fiir dieses unternehme-
rische Verhalten sind vielféltig und noch wenig ge-
klart. AuBerdem sind die Abweichungen nach Waren-
gruppen sehr ausgeprdgt. Die neue, weniger an den
brancheniiblichen Verkaufspreisen orientierte Misch-
kalkulation hat den Begriff der Preisunterbietung ent-
stehen lassen.

Probleme der Abgrenzung

Die Preisunterbietung soll hier unter dem Aspekt des
Einzelhandels dargesteilt werden. Im Einzelhandel
werden mehrere Typen der Preisunterbietung unter-
schieden. Bei der Sortimentsunterbietung
werden in Betrieben mit Sortimenten, die mehrere
Warengruppen umfassen, die Artikel einer Waren-
gruppe unterboten. Der MaBstab der Unterbietung
wird meist nicht angegeben. Die Unterbietung besteht
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in niedrigeren Verkaufspreisen gegeniiber Konkur-
renten auf Grund von Abweichungen von den bran-
cheniiblichen Bruttoertrdgen (oder von brancheniibli-
chen Kosten} bei angenommenen dhnlichen Dienst-
leistungen. Als brancheniibliche Preise werden im all-
gemeinen die Fachgeschéftspreise angesehen. Eine
naheliegende kostentheoretische Begriindung fiir Preis-
unterbietungen bei einer von mehreren Warengruppen
bleibt auBer acht. Der Beurteilung bzw. Ablehnung
der Sortimentsunterbietung liegt das Vollkostenden-
ken zugrunde.

Neben der Sortimentsunterbietung steht die Arti-
kelunterbietung: BeiLoss-Leader-Preisen (Lodk-
vogelpreisen) werden einzelne bekannte Markenwa-
ren, meist aus unterschiedlichen Warengruppen (bei
Betrieben mit breitem Sortiment) zu sehr niedrigen
Preisen, d.h. zu nicht branchentiblichen Preisen — oft
nur kurzfristig — angeboten. Auf die unterschiedlichen
Moglichkeiten zu einer unternehmenspolitischen Be-
griindung dieser Form der Preispolitik wird bei der
Diskussion bisher nicht geachtet.

Je nach der kostentheoretischen und kostenrechneri-
schen Untermauerung der Preisunterbietung konnen
vier unterschiedliche Formen fiir eine Fixierung der
Preisuntergrenze genannt werden:

7] Wareneinstandspreis + Umsatzsteuer + sonstige
Handlungskosten -+ Gewinn

[] Wareneinstandspreis + Umsatzsteuer -+ sonstige
Handlungskosten

7] Wareneinstandspreis + Umsatzsteuer
[J Wareneinstandspreis

Zundchst einmal kann das Dienstleistungsniveau und
konnen damit die Kosten auch in einem Unternehmen
oder in den Filialen eines Unternehmens nach Waren-
gruppen sehr unterschiedlich sein. Jede Feststellung
von Preisunterbietung bei Einbeziehung der Hand-
lungskosten ist m. E. zur Zeit willkiirlich, da in der
Kostenzurechnung auf einzelne Waren sehr unter-
schiedliche Konzepte verfolgt werden kénnen. Man
miiite ein Verbot der Preisunterbietung somit mit
Kostenrechnungsvorschriften verkniipfen. Es gehért zu
den absatzpolitischen Instrumenten, sich dann, wenn
die Kunden vorwiegend am Preis orientiert sind, mit
einer Verringerung der Dienstleistungen anzupassen.
Wenn die Kunden viele Dienstleistungen wiinschen,
sind sie auch bereit, hohere Preise zu zahlen, und der
Handel hebt sein Dienstleistungsniveau an. Gleicher-
weise steht es jedem Unternehmen frei, sich an ver-
&nderte Marktbedingungen durch VergréBerungen oder
Verkleinerungen des Sortiments anzupassen. Es gibt
im Einzelhandel nur noch bedingt ein brancheniibliches
Niveau der Handelsauischldge, einige Unternehmens-
typen orientieren sich am absoluten Betriebs-Brutto-
ertrag je Periode oder auch an Stiickbruttoertragen.
Wenn ein GrofBidiskonter neu auftritt und durch dem
reduzierten Dienstleistungsniveau angemessene Kal-
kulationsverfahren eine Marktposition erreichen will,
so wurde das bisher als eine zuldssige wettbewerbliche
Verhaltensweise aufgefafit. Soll sich das in Zukunft
dandern?
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Die Einfliisse der Kostendegression werden durch die
Vorstellungen iiber Preisunterbietungen nicht beriihrt.
Es gibt seit ldngerer Zeit wissenschaftlich fundierte
Untersuchungen dariiber, daB die groSen Betriebe und
Unternehmen des Einzelhandels im Durchschnitt bei
vielen Warengruppen die vergleichsweise niedrigsten
Verkaufspreise haben, und zwar bei mindestens gleich-
wertigen Dienstleistungen. ¢)

Ein Begriff, der in der Diskussion um die Preisunter-
bietung eine Rolle spielt, ist der Verdrdngungs-
wettbewerb., Es handelt sich dabei nach allge-
meiner Auffassung um eine voriibergehende Preis-
unterbietung mit dem Ziel, den Wetthewerber aus dem
Markt zu drdngen; ein Mafstab der Beurteilung ist
fir diese voriibergehende Preisunterbietung nicht
leicht zu finden. Im pharmazeutischen GroShandel sind
nach dem Zweiten Weltkrieg Unternehmen durch vor-
iibergehende regionale Unterbietung von bedeutenden
GroBhidndlern aus dem Markt verdringt worden oder
als Regionallager in diesen Grofhandlungen aufgegan-
gen. Die Selbsthilfeorganisationen der Apotheker, die
Apothekereinkaufsgenossenschaften, versuchen neuer-
dings, ein Gegengewicht zu setzen.

Die Wirkungen eines Verbots

In Einzelhandlungen besteht zwischen den Waren ein
Sortimentsverbund, iiber dessen Bedeutung auBer eini-
gen allgemeinen Feststellungen iiber gegenseitige Er-
setzung (Substitutivitdt) und gegenseitige Ergénzung
(Komplementaritdt) noch kaum etwas bekannt ist. Es
gibt Zeigerwaren, das sind die Waren, deren Preise dem
Konsumenten bekannt sind. Mit der Preisvariation
wird bisher bei den Zeigerwaren im allgemeinen die
preisliche Wettbewerbsfahigkeit eines Geschéftes un-
ter Beweis zu stellen versucht.

Durch eine generelle Fixierung der Preisuntergrenze,
z. B. in der Hohe von Einstandspreis + Umsatzsteuer,
steht zu erwarten, daf — abgesehen von einem Druck
auf die Lieferanten — die Zeigerwaren quasi Fest-
preise erhalten und das Spiel der Preispolitik sich auf
einige andere Waren verlagert, und zwar im wesent-
lichen bei allen Konkurrenten auf die gleichen Waren.

Jeder Eingriff in die Preisgestaltungsmoglichkeiten
konnte zu Erstarrungstendenzen der Einzelhandels-
struktur fiihren. Es ist ein Kennzeichen der Innovatio-
nen im Einzelhandel, daB laufend neue Sortiments- und
Dienstleistungskombinationen entwickelt werden. Die-
se Entwicklung koénnte durch Preisunterbietungsver-
bote verhindert werden.

Es ist die Frage zu stellen, ob bei einem Verbot der
Preisunterbietung auch Pflicht- und Mindestsortimente
geschaffen werden sollen oder nicht, Weiter ist zu
fragen, ob neuartige Sortimentskombinationen dann
noch moglich sind. Soll man die Geschiftstédtigkeit
von Unternehmen verbieten, die eine Sortimentsbe-
schrankung auf 300 Artikel nur auf Grund des Sorti-
mentsverbunds mit solchen Unternehmen durchfithren

4) Vgl. Paul Theisen: Der EinfluB der Betriebsgrofe auf die
Preishéhe im Einzelhandel. In: Zeitschrift fiir handelswissenschaft-
liche Forschung, N. F., 19. Jg. 1964, H. 9, S. 504-525.
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koénnen, die heute iiblicherweise zwischen 1800 und
3000 Artikel fiihren?

Ein Verbot der Preisunterbietung ohne eine Fixierung
der sonstigen absatzpolitischen Instrumente, so von
Sortiment, Kundenauswahl (vgl. den Betriebs-, Be-
horden-, Belegschafts-, Bezichungshandel) und Stand-
ort, konnte zu bisher nicht tibersehbaren neuartigen
wettbewerblichen Verhaltensweisen bestimmter Un-
ternehmenstypen fiithren.

Liegt bereits Preisunterbietung vor, wenn von einem
Unternehmen unterschiedliche Preise gefordert werden
fiir Waren, die in Warenhdusern angeboten werden
oder die den Kunden von Versandabteilungen nach
Katalogbestellung ins Haus geschickt werden? Kann
man von Preisunterbietung sprechen, wenn in mehre-
ren Filialen eines Unternehmens unterschiedliche
Preise gefordert werden?

Félle der ,Konkurrenz mit sich selbst” zur Marktseg-
mentierung finden zunehmende Verbreitung. Handelt
es sich dabei auch um Preisunterbietung? Da nach-
gewiesen ist, daB groBe Unternehmen im Handel {ib-
licherweise niedrigere Verkaufspreise haben als kleine,
ist eine Einengung der Preisstellungsmdoglichkeiten
unter dem Aspekt der Konsumentenversorgung un-
glinstig zu beurteilen.

SchlieBlich gibt es Fille, bei denen vieles dafiir spricht,
daB der Konsument bei einheitlichen Preisen (Preis-
bindung der zweiten Hand) Vorteile hat, z.B. bei
Pharmazeutika, deren Endverbraucherpreise und auch
Apothekerspannen nach der Arzneitaxe gebunden sind.

Es gibt jedoch noch andere Beurteilungsma8stibe. Der
Marktzutritt kann als Beurteilungskriterium herange-
zogen werden oder der mittelstandspolitische Aspekt,
z.B. in der Form, daB auch unterdurchschnittlich oder
mittelmédBig Begabte bei geringen kaufménnischen
Fahigkeiten die Moglichkeit erhalten sollen, selbstdn-
dig zu werden.

Nicht zuletzt sei darauf aufmerksam gemacht, daB
auch der Verdrdngungswettbewerb bisher sehr ein-
dimensional gesehen wird. Es gibt optisch elegante
Formen der Verdringung, bei denen Verkaufspreise
keine oder eine vollig untergeordnete Rolle spielen
und die bei Einigung der Marktpartner (Ubernahme
oder Fusion) noch nicht einmal als Verdrdngung emp-
funden werden. Ein Beispiel ist die Ubernahme von
selbstandigen Einzelhandlungen durch GroBhdndler
Freiwilliger Ketten mit Anstellung der Unternehmer
als Filialleiter an gleichen oder anderen Standorten.
Ein anderes Beispiel sind Fusionen von Filialunter-
nehmen und Verbundgruppen.

ZU DEN RECHTLICHEN GESTALTUNGSVORSCHLAGEN

Ein Verbot der Preisdiskriminierung ist unter mehre-
ren Tendenzen diskutiert worden:

[[J Schaffung eines Gesetzes zur Forderung des Lei-
stungswettbewerbs

[} Schaffung von Wetthewerbsregeln nach § 28 GWB
[J Anwendung der Generalklausel in § 1 UWG.
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Zur Zeit steht eine Losung mit Hilfe von Wettbe-
werbsregeln im Vordergrund. Gegen ein Gesetz zur
Forderung des Leistungswettbewerbs
wird ins Feld gefiihrt, daB die Richter nicht in der
Lage sind, Preisdiskriminierungen zuverldssig von Be-
hinderungen der Wirtschaftsdynamik zu unterscheiden.
Die Gefahr einer Generalklausel ist bei diesem dif-
ferenzierten Tatbestand besonders groB. Es ist un-
moglich, der Rechtsprechung die Entscheidung fiir die
Strukturpolitik im Einzelhandel zu iberlassen. Die
Richter sind fachlich iberfordert und urteilen oft von
ihrem Standpunkt als Verbraucher, der nicht durch
die Kenntnis strukturpolitischer Zusammenhange ori-
entiert ist.

Von Wettbewerbsregeln wird erwartet, daB
sie der gerichtlichen Praxis eine Erleichterung von
Entscheidungen iiber unerwiinschte wettbewerbspoli-
tische Wirkungen ermdéglichen. Die Schaffung von
Wettbewerbsregeln soll sowohl einer Verhinderung
der Preisdiskriminierung als auch einer Ausschaltung
von Preisunterbietungen dienen, Zentraler Gegenstand
der Wettbewerbsregeln soll der Leistungswettbewerb
sein; dabei konnen zur Aufrechterhaltung des Lei-
stungswettbewerbs auch Preisregelungen dienen. Uber
den genaueren Gegenstand der Vorschriften besteht
— soweit ich dibersehe — keine Klarheit,

Zum Gegenstand der Wettbewerbsregeln fiihrt Kel-
lermann an:

Im einzelnen ist danach festzustellen und zu beur-

teilen:

(] Inwieweit bekdmpfen die Wettbewerbsregeln, de-
ren Eintragung beantragt ist, ein wettbewerbliches
Verhalten, das weder unlauter noch sonst gesetzes-
widrig ist; inwieweit dienen sie dadurch dennoch
dem Zweck, ein den Grundsdtzen des lauteren
‘Wettbewerbs entsprechendes Verhalten anzuregen.

3 In welchem Umfang wird dadurch die wirtschattliche
Bewegungsfreiheit der Beteiligten oder anderer Un-
ternehmen eingeschrdnkt und damit der Wettbe-
werb als Institution der Marktwirtschaft betroffen,
und in welchem MabBe ist die Beeintrichtigung der
Wettbewerbsfreiheit geeignet, die Erzeugung oder
die Marktverhaltnisse fiir den Verkehr mit Waren
oder gewerblichen Leistungen zu beeinflussen.” %)

Weiter weist Kellermann darauf hin, da8 auf dieser
Grundlage die ,angefiihrten Interessengegensitze ge-
wertet und danach Ermessensentscheidungen getroffen
werden” missen. %)

Bezeichnend fiir die Verdunklung im Bereich der Wett-
bewerbsregeln ist der Begriff der ,grauen Zone", der
nach allgemeiner Auffassung mit den §§ 28 ff. GWB
abgedeckt werden soll. Dabei kann es sich entweder
um den labilen Grenzbereich zwischen Lauterkeit
und Unlauterkeit handeln, oder es kann um das Ver-
"bot unerwiinschter Verhaltensweisen gehen.

5) Alfred Kellermann: Wettbewerbsbeschrdnkungen durch
Wettbewerbsregeln. In: Wirtschaft und Wettbewerb, Jg. 15, Juli/
August 1965, H. 7/8, S. 551-563, S. 556.

GS) Is\éfsred Kellermann: Wettbewerbsbeschrinkungen, a.a.O.,
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Selbst wenn man sich auf irgendwelche Formulierun-
gen einigen sollte, dann bleiben grundsétzliche Pro-
bleme zu beachten:

(71 die Frage der Allgemeinverbindlichkeit,
] die Frage der Kontrollierbarkeit.

Gedacht wird an eine Aufstellung der Wettbewerbs-
regeln durch Verbinde. Abgesehen von einer Durch-
setzbarkeit solcher Regeln bei den Mitgliedern, ist
insbesondere die Verbindlichkeit fiir Nichtmitglieder
kaum geldst. Mit nach Branchenverbdnden differen-
zierten Regelungen iiber den Wettbewerb wiirden
Verbande Funktionen des Gesetzgebers erhalten, was
nicht vollig aus dem Auge verloren werden sollte.
Die Wirkungen unverbindlicher Wettbewerbsregeln
diirften nur gering sein.

Auf Grund von Wettbewerbsregeln diirften nur dann
unmittelbare strukturpolitische Konsequenzen eintre-
ten, wenn versucht wird, dabei direkt die anstehenden
strukturpolitischen Anliegen zu 16sen; so miiften Ma8-
nahmen gegen den grauen Markt vorgesehen werden.
Jedoch hat die GfK-Gesellschaft flir Konsum-, Markt-
und Absatzforschung e. V. in einer kiirzlich fertigge-
stellten Untersuchung ermittelt,daB der Begriff ,Grau-
er Markt" — wie er in der Praxis aufgefaBt wird —
alle Absatzkandle einschlieBt, die auBer dem tradi-
tionellen Einzelhandel die Versorgung der Konsumen-
ten iibernommen haben. So werden zum Grauen Markt
oft genug ,alle die anderen Wettbewerber” gezdhlt.
Da sich die bis heute entwickelten neuen ,unerwiinsch-
ten” Unternehmenstypen nicht behaupten kdnnten,
wenn sie keine ,marktwirtschaftliche” Funktion hét-
ten, ist eine generelle Ablehnung nicht moglich. Die-
ses Beispiel weist auf mogliche Weiterungen der
Wettbewerbsregeln hin,

Mit den kritischen Uberlegqungen zu den Wettbewerbs-
regeln soll keineswegs verkannt werden, daB struk-
turpolitische MaBnahmen im Einzelhandel erforderlich
sein kénnen. Es geht dabei nicht nur um eine Ver-
hinderung einer Radikalisierung des Mittelstandes mit
Scheinlésungen, sondern um Auseinandersetzungen
mit den langfristig tragfdhigen und erwiinschten Un-
ternehmensstrukturen im Gro8- und Einzelhandel. Da-
bei muB man Konzeptionen iiber Zeitdauer und Um-
fang der Umstrukturierungen entwickeln.

So ist eine Entscheidung dariiber erforderlich, ob und
inwieweit Kaufschein-Hé&ndler und Rabattvereine, die
das Rabattgesetz sowie andere Ordnungsprinzipien des
Wetthewerbs umgehen, erwiinscht sind oder nicht.

Das Verbot der Preisdiskriminierung und der Preis-
unterbietung sind zur Beseitigung solcher Betriebs-
formen kaum geeignet, Wettbewerbsregeln nicht er-
forderlich. Wenn die Gerichte umfassend und zuver-
lassig informiert werden, kdnnen als unerwiinscht emp-
fundene Entwicklungen nun auch itber die in Geset-
zen bereits vorhandenen Generalklauseln gehemmt
werden.

Durch ein Preisdiskriminierungsverbot und durch Wett-
bewerbsregeln wird ein Biindel von Konsequenzen
erwartet, liber das sehr unterschiedliche Auffassungen
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bestehen und m.E. hiufig ibertriebene Hoffnungen
gehegt werden. Es sei noch darauf hingewiesen, daB
Rabatt- und Konditionenkartelle der Industrie als In-
strumente zur Preisregelung kaum anders zu beur-
teilen sind als die Preisdiskriminierung und die Wett-
bewerbsregeln. Da in der Diskussion mit gleichen Be-
griffen unterschiedliche Inhalte verbunden werden,
miissen die Aussagen unklar bleiben.

Die amtliche Begriindung zum Entwurf iiber das Ge-
setz gegen Wettbewerbsbeschrinkungen kann zum
Nachdenken anregen: ,Das Gesetz gegen Wettbe-
werbsbeschrankungen stellt eine der wichtigsten
Grundlagen zur Férderung und Erhaltung der Markt-
wirtschaft dar. Es soll die Freiheit des Wettbewerbs
sicherstellen und wirtschaftliche Macht da beseitigen,
wo sie die Wirksamkeit des Wettbewerbs und die
ithm innewohnenden Tendenzen zur Leistungssteige-
rung beeintrdchtigt und die bestmdgliche Versorgung
der Verbraucher in Frage steht”.”) So etwas wie eine
«fleet-in-being”-Wirkung, d. h. Wirkungen in ,Be-
firchtung von etwas Schlimmeren”, die man gewissen
Preisrequlativen in der amerikanischen Gesetzgebung
zuschreibt, ist in der Bundesrepublik in manchen frei-
willigen wettbewerblichen Wohlverhalten seit langer
Zeit ebenfalls wirksam.

Soziale Marktwirtschaft oder Konkurrenzsozialismus
in ihrer heutigen Form sind auf lange Sicht wohl kaum
der Weisheit letzter SchluB fir eine bessere umfas-
7) Amtliche Begriindung zu dem Entwurf eines Gesetzes gegen

Wettbewerbsbeschrinkungen, Anlage ! zur Bundestagsdrucksache
1158 A1,

sende sozialékonomische Lebensgestaltung. Man geht
heute meist davon aus, daB die Verbesserung des
materiellen Wohlstandes, gemessen in Verdanderungen
des Sozialprodukts, das hervorragende sozialékonomi-
sche Ziel ist. Werden in das sozialokonomische Ziel-
system psychologische und soziologische Faktoren ein-
bezogen, z.B.die Umwertung vom ,homo faber” auf
den ,homo ludens”, dann braucht die Wettbewerbs-
wirtschaft keine zukunftstrachtige Losung darzustel-
len. Bevor man bessere Instrumente kennt oder be-
vor man Uber bekannte Instrumente mehr weiB, be-
ruht die Funktionsfahigkeit des Systems weitgehend
auf dem Vertrauen in das Wettbewerbsprinzip. Wenn
ein Vertrauen in den Wettbewerb berechtigt ist, dann
ist es unberechtigt, leichtfertig von willkiirlicher Mani-
pulierung der Preise zu sprechen. Die meisten Preis-
entscheidungen beruhen auf einer dem Unternehmens-
ziel entsprechenden Preispolitik. Es ist unzweckmibBig,
die Unternehmerqualifikation in diesen Fragen unter-
zubewerten.

Wenn bestimmte strukturelle Entwickiungstendenzen
von einem umfassenden sozialékonomischen .Stand-
punkt aus als unzutrdglich empfunden werden, dann
ist eine Entscheidung fiir einen ZielkompromiB, der
im Zeitablauf durchaus Wandlungen unterliegen kann,
unerldBlich, Bei der Formulierung und Durchsetzung
solcher Zielkompromisse koénnten innerhalb des vor-
handenen flexiblen Gesetzessystems dem Bundes-
kartellamt neuartige Aufgaben bei der Realisierung
einer dynamischen Wirtschaftsordnung erwachsen.

Uberwindung der Informationskrise

Prof. Dr. Helmut?Arn’rz, Bad Honnef

ahrhundertelang haben Forscher und Techniker,

Philosophen und Arzte, Verantwortliche fiir das
politische Geschehen und wen auch immer man nen-
nen mag, sich liber einen Mangel an Informationen
beklagt. Er beruhte darauf, daB zu wenig gedacht,
zu wenig geforscht, zu wenig Gedachtes und Erforsch-
tes zu Papier gebracht und dieses Wenige noch dazu
irgendwo in einem Manuskript unbekannt oder un-
zugénglich niedergelegt war, Jahrhundertelang hétte
man so gern auf seinem Fachgebiet gelesen, hétte man
nur lesbares Gut gehabt.

Dann kam die Gutenbergpresse, und es ist im Riick-
blick erstaunlich, wie zdgernd sich die Lesehungrigen
an das neue Medium herantasteten, wie gering Auf-
lagen und Streuung — noch einmal fiir Jahrhunderte —
blieben. Wohl konnte es nun nicht mehr geschehen,
wie noch 47 v. Chr. beim Brand der Alexandrinischen
Bibliothek, der 700000 Buchrollen vernichtete, dal
ein kriegerisches Ereignis den Kulturbeitrag eines
ganzen Volkes ausléschte; aber immer noch blieb die
Zahl der greifbaren Publikationen gering, und das
Ansteigen der Auflagen war geringer als der Zu-
wachs an des Lesens Kundigen.
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Dies alles muf man sich vor Augen fithren, um den
Begriff der Informationskrise recht zu verstehen. Denn
heute wie frither diirsten die Wissensdurstigen; aber
nicht mehr, weil zu wenig gedruckte Information
auf dem Markt ist, sondern weil ein Uberma8 an In-
formation vorliegt, das niemand mehr bewdiltigen
kann.

Welcher Chemiker ware daran gehindert, sich die rund
150 000 Publikationen auf dem Fachgebiet Chemie zu
bestellen, die jahrlich in der Referatezeitschrift
»Chemical Abstracts* angezeigt werden? Er kénnte sie
iiber ein hoéchst arbeitsreiches Jahr von 300 Arbeits-
tagen verteilen: 500 chemische Aufsédtze je Tag, noch
dazu in iiber 50 verschiedenen Publikationssprachen..,
Und wenn er zwolf Stunden am Tag ldse, und wenn
er aller Sprachen kundig wére, wiirde er vielleicht —
wenn wir sehr hoch greifen — 50 Artikel am Tag be-
wiiltigen, also ein Zehntel der Produktion. Dann aber
wiirde man ihm noch sagen miissen, daB die Produk-
tion chemischer Literatur eine Progressionsrate von
8 % hat, das heiBt: in weniger als neun Jahren wird
die tdgliche Produktion nicht mehr 500 sondern 1000
Artikel betragen!
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