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Der ElektrogroBhandel — seine Funktionen, seine Bedeutung

Der GroBhandel in Deutschland

Der Handel insgesamt ist einer der bedeutendsten Wirtschaftsbereiche in Deutschland. Allgegenwartig
ist dabei der Einzelhandel, der sich an den privaten Endverbraucher richtet, durch Kaufhauser in den
Innenstadten sowie Shopping Center, Fachmarktzentren oder Factory Outlets auf der griinen Wiese.
Der Gro3handel bluht dagegen eher im Verborgenen. Er erflllt seine Funktionen weitgehend unbeach-
tet von der breiten Offentlichkeit in unzahligen Gewerbegebieten.

Kunden des GroRhandels sind gewerbliche Profis, zum Beispiel Handwerksbetriebe, Grolabnehmer
aus der Industrie, Weiterverarbeiter von Halbfertigwaren, éffentliche Auftraggeber sowie der Einzel-
handel. Sie alle kdnnen ihre originaren Aufgaben nur wahrnehmen, weil der GroRhandel als Bindeglied
zwischen ihnen und den Herstellern agiert. So breitgefachert das Spektrum der Kunden des GroR-
handels ist, so vielschichtig und anspruchsvoll sind auch die Leistungen, die der GroRhandel taglich fur
seine Kunden erbringt.

Die Struktur des GroBhandels in Deutschland

Sehr bedeutsam ist die groBe und breit aufgestellte Gruppe des Produktionsverbindungshandels.
Hier ermdglicht der Grothandel durch die Lieferung von Werkzeugen, Ersatzteilen, Maschinen und
Halbfertigwaren sowie von Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffen einerseits die reibungslose Weiter-
verarbeitung in Herstellerbetrieben oder im produzierenden Gewerbe und andererseits die notwendige

Instandhaltung, Wartung und Reparatur von Produktionsanlagen.

Der zweite Bereich, der KonsumgiitergroBhandel, bundelt alle Waren, die nach der Auslieferung
durch den GroRhandel (iber die unterschiedlichsten Vertriebskanale direkt weiter zum Endverbraucher

gelangen (z.B. Nahrungsmittel, Elektrogerate oder Arzneimittel).

Daneben hat sich der baunahe GroBhandel darauf spezialisiert, alle relevanten Waren wie Baustoffe

und Baumaschinen rund um das Baugewerbe bereitzustellen.

Der SpezialgroBhandel bedient Nischenmarkte mit schmaler, aber vollstandiger Sortimentsbreite bei in
der Regel hoher Sortimentstiefe (z.B. FeuerwehrbedarfsgroBhandel oder Flachglasgrofthandel).

Es gibt kaum eine Warenart, die nicht durch die Hande des GroRhandels geht!



In Abgrenzung zum Einzelhandel Gbernimmt der Grolhandel in der Regel die Transportfunktion, das
heilt, er bringt die Ware zum Kunden. Ausnahmen finden sich bei schnelllebigen Konsumgutern; hier

wird die Ware oft vom Kunden abgeholt (z.B. Cash & Carry-Mérkte).

Wirtschaftsriese GroRhandel

Rund 125.000 Unternehmen beschaftigten 2013 etwa 1,4 Millionen Menschen und erwirtschafteten
einen Jahresumsatz von 1,8 Billionen Euro. Gemessen am Umsatz ist der GroBhandel also der
zweitstarkste Wirtschaftszweig in Deutschland. Dabei besteht der deutsche GroRhandel tber-
wiegend aus kleineren und mittleren Unternehmen (KMU), die flexibel agieren konnen und zur
regionalen Versorgung der Bedarfstrager unentbehrlich sind (s. www.bga.de, Strukturdaten 2013).

Neben dem Binnenhandel managt der GroRhandel auch weite Teile des deutschen AuRenhandels. Als
Exporthandler stellt der GroBhandel auf der einen Seite sicher, dass Produkte aus Deutschland auf
Markte in der ganzen Welt gelangen. Als Importhandler gewahrleistet er auf der anderen Seite, dass die
heimischen Wirtschaftsbereiche mit Waren aus dem Ausland beliefert werden. Etwa ein Viertel aller
Ausfuhren im Wert von insgesamt rund 1.100 Milliarden € und aller Einfuhren im Wert von rund 900
Milliarden € entfielen 2013 auf den AulRenhandel des Grofthandels (s. www.bga.de, PM 7.2.2014).

Der ElektrogroBhandel

Der ElektrogroRhandel ist Produktionsverbindungshandel, bau-

naher GrolRhandel sowie Konsumguterhandel und damit eine der ™

spannendsten GroRhandelsbranchen in Deutschland. In dieser > w3 =
Branche mit Zukunft arbeiten in Deutschland etwa 19.000 von den I \
Produkten begeisterte, von Technik faszinierte, hochmotivierte = =]

al”
Beschaftigte, die ihre Kunden optimal beraten und die richtigen .

Produkte verkaufen. Sie erwirtschaften damit etwa 9 Milliarden Euro Jahresumsatz.

Das Sortiment der Branche umfasst tiber 300.000 Elektroartikel. Die Produkt-
palette reicht von A wie Abzweigdose bis hin zu Z wie Zylinder-Stellschraube.
Sie beinhaltet unter anderem die Warengruppen Kabel und Leitungen, Licht,
Installationsmaterialien, Produkte der Unterhaltungselektronik, Daten- und

Kommunikationstechnik sowie Elektro-HaushaltsgroR- und —kleingerate.
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Das Sortiment des ElektrogroRhandels

Schaltgerate /
Schaltanlagen /
Industrie-
steuerungen

Elektro-Haushalts-GroR3-
und Kleingeréte,
inkl. Einbaugeréate
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und
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Sicherheitssysteme

Daten- und
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Installationsgerate

und -systeme
Sonstige

Quelle: IfH, VEG

Auch die Elektrohauswarmetechnik, zu der Produkte aus dem Bereich der regenerativen Energie-
erzeugung wie zum Beispiel Warmepumpen, Photovoltaik, Solarthermie, Klimasysteme und kontrollierte

Wohnraumltftung gehéren, ist ein Teil des umfassenden Produktportfolios.

I_; g % lemtne = Als Dienstleistungen werden zum Beispiel Licht-
planungen, Systemldsungen und Schaltanlagen- oder
e P Verteilerbau angeboten.

=i

Lichtplanung ist eine der Kemdienstleistungen des Elektrogrohandels
Quelle: licht.de
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Zu den Kunden zahlen das Elektrohandwerk, Fachhandler und Unternehmen aus dem Facility

Management oder der Industrie. Von der 6ffentlichen Hand erhalt die Branche ebenfalls Auftrage.

Kundenstruktur im ElektrogroRhandel

Offentliche Sonstige

Auftraggeber, gewerbliche
Abnehmer

Elektrotechniker und

Einzelhandel

Quelle: IfH,VEG

Neben konzernzugehorigen Unternehmen besteht der Elektrogro3handel aus einer Vielzahl von ebenso
erfolgreichen mittelstandischen, oft inhabergefihrten Unternehmen, die zum Teil in Marktgemein-

schaften kooperieren.

Je nach Auftragsart und firmenindividuellen Bedurfnissen kann der Kunde des Elektrogrohandels

wahlen, wie er seine Ware bekommen mdchte: Im ElektrogroBhandel werden zum

s SN Beispiel Abholumsatze getéatigt, das heifdt, der Kunde empfangt seine Ware direkt

& rg‘

. an der Theke (12%). Der Umfang des Auslieferungsumsatzes betragt 74%. Der
i ElektrogroRhandler bringt also dem Kunden die Ware zum Betrieb oder auch
direkt zur Baustelle. Der Streckenumsatz tragt mit 14% zum Gesamtumsatz bei,

das heildt, die Ware wird im Auftrag des ElektrogroRhandels unmittelbar vom

Lieferanten an den Abnehmer gesandt.
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Die Mitarbeiter im ElektrogroRhandel arbeiten mit modernen und effizienten Kommunikationsmitteln, so

nimmt zum Beispiel der Anteil des elektronisch generierten Umsatzes kontinuierlich zu.

Anteil des b2b-Umsatzes
im ElektrogroBhandel

11% 12%

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Quelle: IfH, VEG

Die wichtigsten Funktionen des ElektrogroRhandels

Allgemein besteht die Aufgabe des GrolRhandels darin, die richtige Ware, am richtigen Ort, zur richtigen
Zeit, in der richtigen Menge, in der richtigen Qualitdt und zu méglichst geringen Kosten bereitzustellen.
Dies gilt ebenso fir den ElektrogroRhandel.

. : - GER- RAREN -
Einkeur y. LiEFeRuNG =~ QQZTMQ‘P muuna‘? VERKAUF . ausamia ~& >(

Grundlegende Funktionen und Stellung des GroBhandels in der Lieferkette
Quelle: Chr. Ufer GmbH, http://azubi-blog.ufer.de

Viele weitere Aufgaben werden durch den ElektrogroBhandel ganz individuell auf die Bedarfe einzelner
Abnehmergruppen ausgerichtet und dokumentieren die Marktnahe und die Flexibilitat dieses Wirt-
schaftszweiges.
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Transaktionsfunktion

ElektrogroBhandler bereiten den Austausch von Waren vor, organisieren und vollziehen diesen. Diese
Transaktionsfunktion ist die Basis des Geschéftsmodells des GroRhandels. Je nach
Kundenanforderung erfolgt die bedarfsgerechte Belieferung mehrmals taglich und stellt ein wichtiges
Instrument im Wettbewerb der Elektrogrohandler untereinander dar. Indem der Grohandel

Transaktionen spart, tragt er zur Schonung der Umwelt bei und wirtschaftet nachhaltig.

Elektrogrofthandel

Industrie / Hersteller

Produktion

.
.

Grofhandel

Kooperierte bzw. nicht kooperierte Grolthandler

\ 4 i

Gewerbliche VVerwender, Handwerksbetriebe, industrielle Groflabnehmer

i v

Einzelhandler

v \ 4

Konsumenten

Gewerbliche
Abnehmer/
Kunden

Einzelhandel

Private
Endkunden

Beispiel der Warenkette im Produktionsverbindungs- und im KonsumgiitergroBhandel

Lagerhaltungsfunktion

Die Lagerkapazitaten des Elektrogrohandels ermdglichen es Her-
stellern wie Abnehmern, ihre Lagerhaltung weitgehend auf ihn zu (iber-
tragen. Dadurch sparen Lieferanten und Kunden Kosten. Diese Vor-
gehensweise sichert aulerdem die Lieferfahigkeit und damit die Ver-

fugbarkeit der Ware fiir den Kunden in einer bedarfsgerechten Zeit.
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Der Elektrogrofthandel Gbernimmt damit zum einen das Absatzrisiko des Herstellers, zum anderen aber
auch das Beschaffungsrisiko seines Kunden. Bei ihm entstehen Kapitalbindungskosten und Kosten der
Lagerhaltung, die fiir das Vorhalten von Ware anfallen. So bedingt ein durch die vielschichtigen Bedarfe
oftmals sehr groRes Lager die entsprechenden raumlichen Kapazitaten, Ausstattungen und Technik wie

Flurférderzeuge und automatische Regalanlagen.

Das Bestandsmanagement, mithin die optimale
Abstimmung von Lagermenge, Lagerzeit, Lager-
bestand und Lagerplatz, stellt einen wesentlichen
Erfolgsfaktor des ElektrogroBhandels dar. So
kénnen auch Nachfragespitzen befriedigt und

selten bendtigte Waren geliefert werden.

Im Hochregallager werden die Lagerartikel auf mehreren Tausend Palettenplétzen in bis zu 19 Meter Hohe gelagert.

Transportfunktion

Neben der Lagerhaltung ist es der Transport der Waren, der sicherstellt, auf Bedarfe so schnell und
flexibel wie mdglich reagieren zu kdnnen. Der Elektrogrohandel lotet hier fiir seine Kunden aus,
welche Belieferungsrhythmen dkonomisch sinnvoll sind. Er wégt die Maglichkeiten und Notwendigkeiten
ab und generiert in Abstimmung mit dem Kunden einen optimalen Zulieferungsvorschlag. Auf Wunsch
sorgt er dafir, dass die Lieferung genau im Moment des Bedarfs beim Kunden eintrifft (just in time).

Lagerungs- und Transportfunktion iiberbriicken gemeinsam die fehlende raumliche und zeitliche Uber-

einstimmung zwischen Hersteller und Abnehmer.
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Durch seine bedarfsgerechte L|eferung zur rlchtlgen Ze|t in der richtigen Menge, an den richtigen Ort,

im richtigen Zustand und das alles zu moglichst guinstigen Kosten leistet der Elektrogrohandel einen

Beitrag zu gleichermalRen effektiver wie effizienter Warendistribution.

Sortimentsbiindelungsfunktion

Der Elektrogrofhandel erkennt Muster in der Warenbestellung ganz unterschiedlicher Kundengruppen,
nimmt die Bedarfe der Kunden vorweg und richtet sein Sortiment in Breite und Tiefe darauf aus. Ein ein-
drucksvolles Beispiel fir schwankende Bedarfe ist das Photovoltaik-Sortiment, dessen Nachfrage-
schwankungen in der Vergangenheit durch sich haufig andernde gesetzliche Regelungen determiniert
waren. Der ElektrogrofShandel minimiert die Transaktionskosten, indem er jeden Anbieter mit vielen Ab-
nehmern verbindet. Diese Kostenreduktion bzw. dieser Effizienzgewinn Iasst sich eindrucksvoll belegen:
Die Einschaltung des Handels verringert den normalerweise anfallenden Aufwand alleine dadurch, dass
die Anzahl der Kontakte reduziert wird, die ansonsten notwendig ware, um die Waren insgesamt im

Markt bereitzustellen:

OHNE Handel (m+n Kontakte) MIT Handel (m+n Kontakte)
®) 10,

- © /
® @@/\

m+n
(m) W) (mn) — (m+n)
3 3 9 6 3

5 9 25 10 15
10 10 100 20 80
100 100 10.000 200 9.800

Geschaftsbeziehungen ohne (men Kontakte) und mit (m+n Kontakte) Handel (Darstellung in Anlehnung an: MULLER-HAGEDORN/TOPOROWSKI/ZIELKE:
Der Handel. Grundlagen — Management — Strategien, 2., vollstandig Uberarbeitete Auflage. Stuttgart 2012.): Wenn 100 Produzenten und 100 Kunden
jeweils einzeln miteinander in Kontakt treten, ergeben sich 10.000 Kontakte. Schaltet sich der GroRhandel als Bindeglied und Vermittler ein, reduziert sich
die Kontaktzahl auf 200. Damit werden 9.800 Kontakte und somit Zeit und Aufwand auf Seiten der Produzenten und der Konsumenten eingespart.
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Die Kenntnis und genaue Beobachtung der Beschaffungsmarkte versetzt den Elektrogrothandel in die
Lage, das optimale Sortiment zusammen zu stellen, stets abgestimmt auf die BedUrfnisse seiner Ab-
nehmer. Anders als ein Produzent ist der Grol3handler in der Lage, Erganzungs- und Zubehdrsorti-
mente, z.B. Schalterrahmen, sowie einbaufertige Spezialldsungen entweder durch Produktkombination

oder durch Produktbearbeitung zu liefern.

Seinen Marktiberblick erhalt der Grohandler durch seine
enge Zusammenarbeit mit den Lieferanten — zum Beispiel
steht er in regelmaRigem Kontakt mit AuRendienstmitarbeitern
I der von ihm vertretenen Herstellerunternehmen. Auerdem

ermdglicht der regelmaRige Besuch von Messen ihm einen

guten Marktiberblick.

Die wichtigste Fachmesse der Branche ist die Light+Building.
Quelle: Messe Frankfurt Exhibition

Durch ein umfangreiches Angebot an Aus- und Weiterbildungsmaglichkeiten wie interne Schulungen,
Branchenangebote oder eLearning-Module mit elektrotechnischen und
kaufmannischen Inhalten verfligen die Mitarbeiter im Elektrogrolhandel 13
bereits ab Ausbildungsbeginn und auch nach vielen Jahren Tatigkeit in
der Branche Uber ein fundiertes Grundwissen und sind stets Uber

aktuelle Entwicklungen auf dem Laufenden.

Quelle: BFE Oldenburg

Giterfolgeleistungen

Fur Produkte, die zur Verlangerung der Gebrauchsdauer repariert werden kénnen, halt der Elektrogrol3-
handel die benétigten Ersatzteile nebst den entsprechenden Informationen vorrétig. Seine Lagerhaltung
sorgt somit dafiir, dass die Nutzbarkeit vieler Produkte und somit deren Lebenszyklus ,am Markt* weit

uber den Produktlebenszyklus aus Herstellersicht hinausgeht.

Im Falle von Fehlern, Mangeln oder Beschadigungen fungiert der ElektrogroBhandel als Vermittler der
auftretenden Interessen. Gewahrleistungen, Garantien, Kulanz, Umtausch und Ersatzlieferungen

werden von ihm entweder durchgefiihrt oder vermittelt.
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Informationsfunktion

Der Elektrogrofhandel verflgt durch seine Rolle als Bindeglied zwischen Produzent und Endver-
braucher uber sehr viele Informationen und gewinnt taglich neue hinzu. Durch die vorgehaltene Sorti-
mentsbreite und -tiefe kann er die Unterschiede zwischen Produkten und Dienstleistungen diverser
Hersteller herausarbeiten. Auf der anderen Seite kennt der ElektrogroRhandel alle Absatzkanéle und

erhalt qualitativ wertvolle Daten, zum Beispiel (iber Abnahmemengen oder Abnehmergruppen.

An die Hersteller kann er somit allgemeine Informationen uber Kunden und deren Praferenzen (zum
Beispiel Interesse an energieeffizienteren Produkten oder an Produkten, die unter starker Beriick-
sichtigung von Umweltschutzkriterien hergestellt wurden) weitergeben, an die Kunden Informationen
uber vergleichbare Hersteller und deren Produkte. Ein Bereich, der in den kommenden Jahren eine
Rolle spielen wird, sind Produkte, die den Eigenverbrauch von Strom aus regenerativer Erzeugung

steuern werden.

Dank seiner Marktnahe und seiner Expertise gibt der Elektrogro3handler bei der Produktgestaltung oft

wichtige Impulse, wie die folgende Abbildung illustriert:

Innovatoren im GroBhandel 2007 bis 2012

36%

M Innovatoren

B Unternehmen mit
Marktneuheiten

B Unternehmen mit
kostensenkenden
Prozessinnovationen

2007 2008 2009 2010 2011 2012

Anteil der Innovatoren im Grofhandel 2007 bis 2012 (Quelle: Zentrum fiir Europdische Wirtschaftsforschung GmbH (ZEW), Mannheim:
Innovationserhebung; eigene Darstellung VEG); Lesebeispiel: Im Jahr 2012 haben insgesamt 29 Prozent der GroRhandelsunternehmen Innovationen
eingefiihrt. 5 Prozent der Unterehmen haben Marktneuheiten und 9 Prozent der Unternehmen haben Prozessinnovationen eingefiihrt.
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Marktbeobachtungs-/Marktforschungsfunktion

D|e RO”e, d|e dem ElektrogrOBhande| ﬂ Gliederung des Gesamtumsatzes auf die Lieferarten
. 1. Abholumsatz E

als Informationsbroker zukommt, ver- _

2. Auslieferungsumsatz E
edelt er, |ndem er Selet d|e von |hm 3. Streckenumsatz E
bedienten Markte beobachtet. Welche ﬂ Gliederung des Gesamtumsatzes nach Abnehmergruppen

1. Elektrotechniker und Einzelhandel E
PrOdUKte Werden Zusammen mlt 2. Industrie (Produktin, Instandnaliung, Verarbeitung, inkl. Schaltaniagenbau) E
anderen Produkten nachgefragt? In 3. Offentliche Auftraggeber (&ffentiiche Unternehmen und Versorgungsuntermehmen) E

4. Sonstige gewerbliche Abnehmer E

welchen Tranchen bestellen Kunden?
Gibt es bevorzugte Marken und wovon hangt die Praferenz der unterschiedlichen Kundengruppen ab?
Wie reagieren verschiedene Kunden auf Events, Aktionen, Sponsoring oder andere Marketingaktionen?
Wie ist es um das Zahlungsverhalten der Kunden bestellt? Werden Innovationen schnell oder zdgerlich
angenommen? Diese und andere Fragen lassen sich durch den GroRhandel vergleichsweise einfach

klaren.

Werden diese Informationen genutzt, kann auf dieser Grundlage zum einen die Warendistribution
optimiert werden, zum anderen kénnen die Produktionsprogramme der Hersteller bedarfsgerecht an-

gepasst werden.

Seinen Beitrag zum Klimaschutz leistet der Elektrogrohandel zum Beispiel, indem er Elektroautos aktiv
bewirbt, einsetzt und die dazugehdrigen Ladestationen anbietet. Auch Angebote mit dem Ziel gesteiger-
ter Gebaudeeffizienz und regenerative Energie-Technologien stehen unter der Gesamtiiberschrift
Energieeffizienz und Klimaschutz. Ldsungen und Qualifizierung fir die Zukunftsthemen der Elektro-
technik finden sich im ElektrogroRhandel: Energie-Monitoring, Energieeffizienz, Erneuerbare Energien,
Intelligente Netze, Elektromobilitat. Da Energieeffizienz ein wichtiges politisches Leitthema ist, gibt es
vielfaltige Moglichkeiten, finanzielle Unterstiitzung zu beantragen. Der ElektrogroBhandel berat seine
Kunden auch in dieser Hinsicht und stellt den Kontakt her. Staatliche Vergunstigungen und Forderungs-
moglichkeiten ergeben sich z.B. bei der Stromsteuer, der EEG-Umlage, durch KfW-Zinskonditionen

oder Programme des Bundesamts fur Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA).
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Schulungsfunktion

Da der ElektrogroRhandel in vielerlei Hinsicht eine heterogene Kundschaft mit zum Teil sensiblen Pro-
dukten bedient, entsteht rund um die gelieferte Ware, aber auch hinsichtlich betriebswirtschaftlicher,
rechtlicher und technischer Fragen ein standiger Informationsbedarf.

Schulungsangebote des ElektrogroBhandels festigen die Kundenbindung.
Quellen: BFE Oldenburg, ArGe Medien im ZVEH

So bieten viele Elektrogrohandler eigens auf spezifische Kundengruppen ausgelegte, qualitativ gute
Schulungen zu einem vergleichsweise glinstigen Preis an. Von diesem Schulungsangebot profitieren
alle Marktakteure, indem Informationsbriiche auf dem Weg vom Hersteller zum Endverbraucher ver-

hindert werden.

Finanzierungsfunktion

Viele Elektrogroihandler ibernehmen quasi die Funktion einer Bank und verbessern die Liquiditats-
situation ihrer Kunden: entweder durch eine spatere Rechnungsstellung oder durch eine Verlangerung
der Zahlungsfrist bei normaler Rechnungsstellung. Vor allem kleine, exportorientierte Abnehmer werden
dadurch héufig erst in die Lage versetzt, auslandischen Zahlungsgepflogenheiten standhalten zu
kénnen. AuRerdem erhalten Kunden damit finanzielle Spielrdume fiir ihr eigenes Marketing.

Auch bei Vorfinanzierungen von notwendigen Investitionen hilft der GroRhandel seinen Kunden. Damit

sichert er das Verhaltnis zu bestehenden Kunden.
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Sachgiiteraufbereitungsfunktion

Die Sachgiteraufbereitung umfasst im Elektrogrohandel Aufgaben der Bearbeitung und der Sortierung
der Ware. Zur Bearbeitung gehort unter anderem der Zuschnitt von Kabeln, zigig und exakt nach Kun-
denwunsch. Die Sortierung umfasst zum Beispiel das Aussortieren defekter Ware durch die Eingangs-
kontrolle, die Stlickelung der Ware in bedarfsgerechte GroRen oder das Verpacken in kunden-

spezifische Ladungstrager. Die folgenden Abbildungen zeigen einige Beispiele:

Die vom GroB3handel Gbernommenen MaBnahmen der Sachgiiteraufbereitung umfassen vielfaltige Aufgaben der Bearbeitung und Sortierung.

MarkterschlieBungsfunktion
Der Elektrogrofthandel erschliet permanent Absatzmarkte fiir seine Lieferanten. Bis in die feinsten Ver-
astelungen des Marktes hinein splrt er potentielle Kunden fiir die Produkte der Hersteller auf, besucht,

bearbeitet, berat, bedient und bindet sie.

Seine Marktnahe und Kenntnis der relevanten Mérkte versetzt den GroRhandel in die Lage, Markte fiir seine Lieferanten zu erschlieRen.
© Levente Janos, masterofall, Scanrail, www.fotolia.com

Qualitétssicherungsfunktion

Ware muss auf ihre Funktionsfahigkeit, ihre Richtigkeit, ihre Haltbarkeit und ihre Sicherheit Giberpriift
werden. Der Elektrogrofhandel ibernimmt diese Aufgabe: Er priift und sichert die Qualitat der von ihm
ausgelieferten Ware. Auch im Rahmen der Redistribution, also in jenen Féllen, in denen Ware zuriick-
geschickt wird, sichert der GroRhandel die Qualitatseigenschaften und lagert nur Ware wieder ein, die
den qualitativen Anspriichen entspricht. Damit wird neben der Warenversorgung in logistischer Hinsicht

auch die Qualitatssicherung in der Lieferkette garantiert.
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Warenprufung und
Kontrolle ...

... sichern die Qualitat
fur Abnehmer und
Verbraucher.

Quelle: Giinther Spelsberg GmbH + Co. KG

Fazit

Der ,unsichtbare Riese“ Grothandel ist ein beeindruckender Wirtschaftsbereich. Seine Marktbedeutung
aulert sich in seinem Beitrag zum Bruttoinlandsprodukt, seiner hohen Beschaftigtenzahl und seiner
uberdurchschnittlichen Ausbildungsquote. Die hohe Relevanz des Elektrogrohandels fiir die
Wertschdpfungskette in der Elektrobranche zeigt sich in dem facettenreichen Funktionsspektrum, das
der ElektrogroRhandel Gbernimmt, aktiv gestaltet und standig weiterentwickelt. Auch in anderen
Wirtschaftsbereichen waren weite Teile ohne die Leistung des Grol3handels kaum oder nicht
funktionsfahig, zumindest nicht zu den gegenwartigen Kosten. Dies macht den GroBhandel in vielen
Wertschdpfungsketten genauso wie in der Elektrobranche unverzichtbar: als Warendistributeur, als
strategischer Vertriebspartner fur Hersteller sowie flr Abnehmer, als Arbeitgeber und als Dienstleister.
Der volkswirtschaftliche Nutzen des GroRhandels dokumentiert sich in der Reduktion von Transaktionen
bei besserer Leistungserbringung im Vergleich zu anderen Distributionsalternativen.

Herausgeber: Bundesverbandes des Elektro-Grothandels (VEG) e.V.
Viktoriastrale 27; 53173 Bonn, 0228 / 227770, info@veg.de
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