Strategie Einkauf

Mehr Profit
durch Kooperation

5%

Marktanteil ist die
kritische Schwelle

Die Pandemie drickt langer als befurchtet auf Umsatz und Gewinn.

Viele Unternehmen mussen daher ihre Kosten massiv reduzieren.

Eine interessante Moglichkeit ist die Griindung einer Einkaufskooperation,
erlautert Gastautor und Rechtsanwalt Dr. Reto Batzel.

emeinsam einkaufen

heif3t billiger einkaufen

- nach diesem Motto

profitieren Tausende
Unternehmen in Deutschland von
den niedrigeren Preisen, die sich
bei Abnahme grofRerer Mengen in
der Regel erzielen lassen.
Der gemeinsame Einkauf
mit Konkurrenten macht
zwar kommerziell fast im-
mer Sinn, doch vor dem
Schulterschluss sind eine
Reihe von Hiirden zu neh-
men. Schlieflich geht es
um die Zusammenarbeit
mit Wettbewerbern, was die Kar-
tellbehérden argwohnisch beiu-
gen. Wer erste unternehmensin-
terne Uberlegungen zur Griindung

einer Einkaufskooperation anstellt,
sollte daher von Anfang an zwei
zentrale Punkte beriicksichtigen.
Beide beeinflussen im besonderen
Maf die - kommerziell sehr rele-
vante — Auswahl des Partners und
den Umfang der moglichen Zusam-
menarbeit.

Moglichst groB, aber

nicht zu gro3

Das Kartellrecht will Wettbewerb
erhalten. Der gemeinsame Einkauf
von besonders starken Unterneh-
men erreicht daher schnell kriti-
sche GroRen. Mitentscheidend fiir
die Starke der Kooperationspart-
ner sind ihre gemeinsamen Markt-
anteile. Ob diese Anteile zu hoch
sind, entscheiden Kartellbehérden

anhand von Regelbeispielen. Ha-
ben die Partner im Einkauf einen
gemeinsamen Marktanteil - dies
gilt gegebenenfalls auch fiir einen
nachgelagerten Absatzmarkt - von
15 Prozent oder weniger, so kon-
nen sie in der Regel problemlos
kooperieren. Liegt der Marktanteil
uber 15 Prozent, wird es zuneh-
mend kritisch. In diesem Fall be-
darf es konkreter Argumente, wes-
halb der Einkauf unproblematisch
bleibt.

Erst im September 2019 hat
das Bundeskartellamt aus Griinden
ubermaRiger Marktstirke eine Ein-
kaufskooperation zwischen Mébel-
hindlern untersagt. Die Presse-
mitteilung der Behorde erwihnte
zwar die Marktanteile der Beteilig-

ten nicht, erklirte aber die Grenze
der zuldssigen GroRe als , klar iiber-
schritten®,

Unterm Strich gilt: Kommerziell
sollte fiir eine lukrative Koopera-
tion maglichst viel Einkaufsvolu-
men gebiindelt werden, in rechtli-
cher Hinsicht gibt es aber kritische
Grenzen. Sind die potenziellen
Partner unterhalb der Marktspitze
angesiedelt, bleibt man zwar nicht
immer, aber oft unterhalb dieser
Grenzen. Zur Sicherheit sollten
die ermittelten Marktanteile aller-
dings immer von Experten vali-
diert werden.

Auch das tatsiichliche Verhalten
der Beteiligten ist fiir die Recht-
mifRigkeit einer Einkaufskoopera-
tion relevant. Besonders wichtig:
Kooperationspartner diirfen nur
gemeinsam einkaufen — sonstige,
also ,iiberschieBende” Kommuni-
kation zu anderen kommerziellen
Themen ist kartellrechtlich meist
sehr fragwiirdig.

Wettbewerb muss
erhalten bleiben
Insbesondere muss eventueller
Wettbewerb auf dem Absatzmarkt
erhalten bleiben. In einer Unter-
suchung der Europiischen Kom-
mission aus dem Jahr 2020 zu
sogenannten Handelsallianzen zwi-
schen Lebensmittelhandlern war
die Frage der Abstimmung auf
Absatzmirkten von zentraler Be-
deutung, speziell hinsichtlich der

Verkaufspreise. Eine Einkaufsko-
operation zu betreiben, ist zwar
nicht ohne Risiko. Was aber in ei-
ner Kooperation verboten ist, kann
man allen Beteiligten genau erkla-
ren und so etwaigen rechtlichen
Gefahren vorbeugen. Involvierte
Mitarbeiter sollten deshalb zu den
Verhaltensregeln einer Einkaufs-
kooperation regelmifig geschult
werden und dabei Gelegenheit er-
halten, ihre konkreten Fragen zum
richtigen Verhalten zu stellen.

In kurzer Zeit zur
Kooperation

Wer die Chancen fiir sein Unter-
nehmen ausloten und eine Koope-
ration einfach einmal durchspielen
will, sollte zuniichst abschitzen,
ob kritische gemeinsame Markt-
anteile erreicht werden. Unter Um-
standen ldsst sich das Bundes-
kartellamt hinzuziehen, dessen
Fachleute fir Anfragen im Vorfeld
durchaus ein offenes Ohr haben.
Eine Fusionskontrolle ist hingegen
nur erforderlich, sofern es zu
einem regelrechten Zusammen-
schluss kommt. Solche und weitere
im  Griindungsprozess auftau-
chende Rechtsfragen lassen sich
mit entsprechender kartellrecht-
licher Expertise ziigig klaren: Um
eine Kooperation zu etablieren,
sind aller Erfahrung nach nur
wenige Wochen bis einige Monate
notig. Angesichts des gegenwiirtig
markant wachsenden Kostendrucks

lohnt es sich daher, die eigenen
Kooperationsmoglichkeiten zu pri-
fen. Fiir eine héhere Profitabilitit
in der Phase der Pandemie, vor al-
lem aber auch fiir die anspruchs-
volle Zeit danach. 4

| Zur Person

Dr. Reto Batzel ist Partner von
MARCK, einer Boutique-Rechts-
anwaltskanzlei aus Dasseldorf,
die sich auf das Kartellrecht, auf
Compliance und Investigations
spezialisiert. Zuvor war der
Jurist mehrere Jahre Leiter der
Kartellrechtsabteilung der
METRO AG. Einer seiner Tatig-
keitsschwerpunkte ist die recht-
liche und strategische Begleitung
von Einkaufskooperationen, von
der Vorbereitung (ber die Um-
setzung bis zur Optimierung
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spricht fir die Kooperation

E} Hat der Kooperationspartner hinrei-
chend ahnliche Beschaffungspro-
zesse (Verhandlungsansatz, Logistik
etc.), um einen gemeinsamen Einkauf
auch abzuwickeln?

B} Beschafft der Kooperationspartner
ausreichend vergleichbare Pro-
dukte von denselben Lieferanten
wie ich, sodass gemeinsame Ver-
handlungen kommerziell sinnvoll
sind? [2)
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Bin ich bereit, den Wettbewerber von
meinen Umsatzmengen und meinen
Einkaufspreisen profitieren zu lassen,
vor allem, wenn er in Konkurrenz zu
mir auf einem etwaigen Absatzmarkt
Vorteile haben wirde?

B Istder Kooperationspartner
pragmatisch und vertrauens-
wirdig, sodass eine reibungslose
Zusammenarbeit in den Verhand-

'\ o lungen wahrscheinlich ist?
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