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Wer nicht kooperiert, verliert
Wer viel Zeit und Geld hat, der wird in der Wirtschaft alles möglichst alleine machen wollen. Aber wer hat schon aus- 
reichend Zeit und Geld? Wer heute nicht kooperieren will, der hat die Zeichen der Zeit nicht erkannt – oder er gehört zu  
den Glücklichen, die von diesen Zeichen noch nicht betroffen sind.

Insbesondere im Konsumgüterabsatz ist 
es doch so, dass aufgrund verschiedener 
Ursachen der globale Umsatz in Vertrieb 
und Handel nicht mehr steigt – und auch in 
Zukunft nicht mehr steigen wird:
– 	Die Bevölkerung sinkt.
– 	Das Einkommen steigt nicht oder ist (ge-

rade durch die Krise) sogar gesunken.
– 	Die Verbraucher geben immer mehr Geld 

für Dienstleistungen aus.

Zugleich aber gilt Deutschland als der in-
teressanteste Markt in der Europäischen  
Union – und so treten immer mehr Wettbe-
werber hier auf, um sich ihre Scheibe vom 
Kuchen abzuschneiden. Die Konsequenz 
daraus ist ein harter Wettbewerb, wie er 
wohl sonst nirgendwo auf der Welt wieder 
anzutreffen ist. Dieser Wettbewerb gilt glei-
chermaßen für Handel und Industrie, wobei 
im Handel erschwerend hinzukommt, dass 
Discounter einen erheblichen Marktanteil er-
rungen haben, der dem Normalanbieter ver-
schlossen bleibt. Immer mehr neue Anbieter 
bringen zudem immer mehr Marken auf den 
Markt, und so treffen wir heute insgesamt 
ca. 500.000 bis 600.000 Marken an, die je-
doch eher den Charakter eines „Märkchens“ 
haben. 40.000 bis 50.000, vielleicht sogar 
60.000, werden davon ständig beworben, 
aber lediglich 1.000 sind als wichtig und 
groß zu bezeichnen.
Unter diesen Marken herrscht ein gnadenlo-
ser Kampf um das Geld des Verbrauchers, 
der seine Taschen zunehmend zugeknöpft 
hält. Aber die anderen, die nicht zu die-
sen großen Marken zählen, haben es noch 
viel schwerer im Markt, rentable Kunden 
zu finden und Umsätze zu tätigen. All das 
macht es in Zukunft immer wichtiger, zu 
kooperieren. Der Handel ist das schon lange 
gewohnt, zumindest im Einkauf: Um 1900 
gründeten sich die großen Einkaufsgenos-
senschaften wie Rewe und Edeka, um ge-
gen die damals auch schon vorhandenen 
Großbetriebe bestehen zu können. Aber die 
Zeiten haben sich entscheidend geändert, 

und der gemeinsame Einkauf ist heute Ba-
sic. Wer das nicht macht – ja, man muss es 
hart sagen –, der ist einfach nur dumm!
In Zukunft geht es um viel mehr: Es geht um 
den Vertrieb – für Handel wie auch Industrie. 
Denn der Markt wird nicht mehr zwischen 
Hersteller A und B oder Händler A und B 
aufgeteilt, sondern zwischen Filialsystemen 
auf der einen Seite und Verbund- oder Ver-
tikalsystemen auf der anderen Seite. Wer 
nicht einer Gruppe angehört, fällt sehr häufig 
durch das Raster – er hat nicht die Kraft, 
sich im Markt durchzusetzen.

Was ist Kooperation?

Kooperation ist die freiwillige Zusammenar-
beit von Unternehmen, um gemeinsam die 
jeweils gesteckten Ziele durchzusetzen. Es 
gibt Forschungs- und Entwicklungskoope-
rationen, es gibt Einkaufskooperationen, es 
gibt Zusammenarbeit im Vertrieb und was 
auch immer – kein Feld ist heute eigentlich 
ohne Kooperationsansätze.
Im Vertrieb sind die Kooperationen vielfälti-
ger Natur, sehr häufig jedoch mit einem eher 
losen Charakter und von kurzer Zeitdauer. 
Aber die Kooperationssysteme sind es, die 
in Zukunft immer wichtiger werden. Ein Ver-
triebssystem unterscheidet sich von einer 
einfachen Kooperation dadurch, dass die 
Vertriebspartner eine gemeinsame Leitstra-
tegie entwickeln, der sich die Partner unter-
ordnen. Diese Leitstrategie wird von einer 
Zentralinstanz durchgesetzt. Auch dieser 
Zusammenschluss ist freiwillig, aber ihm 
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Verbände wie expert bieten dem Handel 
u.a. Vorteile bei Einkaufskonditionen, 
Ladenbau und Werbung.
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