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Vermehrt bieten Lieferanten iiber Ihre eigenen B2C- Webshops Konditionen an, die dem stationdiren
Fachhandel verwehrt bleiben. Das ist sowohl aus Héandler- als auch Verbrauchersicht nicht
nachvollziehbar. Der Handelsverband Koch- und Tischkultur (GPK) setzt sich fiir eine partnerschaftliche
Krisenbewiltigung ein und fordert ein Ende der Wettbewerbsverzerrung.

Die Corona-Pandemie hat sowohl den Fachhandel als auch die Lieferanten gleichermafen gefordert und
der Digitalisierung in jeglicher Hinsicht einen kriftigen Schub gegeben. Viele Fachhindler haben ihren
eigenen Webshop weiter ausgebaut und ergiinzend zum stationdren Kerngeschift oder wihrend des harten
Lockdowns als einzige Vertriebsmoglichkeit genutzt. Auch die Lieferanten haben zum groflen Teil ihre
B2B-Shops um den B2C-Bereich erweitert, um die Verlustausfille zu kompensieren.

Besorgniserregend sei laut Handelsverband Koch- und Tischkultur (GPK), dass gerade in der Zeit nach
dem Lockdown vermehrt Fille auftreten, in denen Héndler dariiber klagen, dass sie gegeniiber den B2C-
Webshops der Lieferanten nachrangig behandelt werden: Wihrend in den Onlineshops der Lieferanten die
Produkte lieferbar sind und unabhiingig von Quantitédt zu konkurrenzlosen Konditionen angeboten werden,
sind identische Produkte fiir den Fachhandel nicht lieferbar und die Preise liegen hoher. Das sei ein grof3es
Problem fiir den Handel respektive seiner Kundschaft. Fiir den Endverbraucher sei eine vage Wartezeit
einhergehend mit einem nicht nachvollziehbaren Aufpreis vollig unbefriedigend und nicht zumutbar. Er
werde dazu gedringt, den Fachhindler, der ihn vorab im Geschift kompetent beraten und das Produkt
personlich entsprechend des Brandguides vorgefiihrt hat, zu umgehen und direkt beim Lieferanten zu
bestellen.

,Dieses Vorgehen verzerrt den Wettbewerb unter Missachtung des Fachhandels, in dem die Ware
letztendlich erlebbar gemacht und emotionalisiert wird. Dem Fachhandel wird mit dieser Praxis der Boden
unter den Fiilen weggezogen®, so Christian Haeser, Geschiftsfiihrer des Handelsverbands Koch- und
Tischkultur (GPK). ,,Eine wettbewerbsneutrale Situation zwischen Lieferanten und Fachhandel ist fiir
einen partnerschaftlichen Umgang unumgiinglich. Werte, die im Laufe von langfristigen
Vertragsbeziehungen geschaffen wurden, sollten nicht mit Hinden und Fiilen getreten werden. Es kann
nicht sein, dass die Industrie sich und dem stationdren Handel durch kurzsichtiges, “pandemisches”
Handeln den Ast absigt, worauf beide sitzen.“
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