Der Preis ist heil3

Die Gesellschaft ist krank, die Wirtschaft ist krank und nirgends sieht man das so stark, wie beim Preis
fur ein Produkt oder einer Dienstleistung. Grof3e Firmen haben heute im Regelfall ihre Produktion
nach Osteuropa oder nach Asien verlagert. Dort ist es giunstiger zu produzieren und nur noch die Auf-
tragsbearbeitung und Teile der Entwicklung findet in Deutschland statt. Jedoch ist man gegenwartig
dazu geneigt, dal man diese Forschung und Entwicklung eben auch in diesen Landern auslagert.
Somit wird neben der sog. ,einfachen Tatigkeit“ nun auch die sog. ,héherwertige Tatigkeit* ins Ausland
verlagert. Wohin diese Entwicklung flihrt sieht man sehr schén in den USA, wo ein Heer von Universi-
tatsabgangern als Verkaufer im Fast-Food-Restaurant arbeitet.

Zudem neigen diese grof’en Firmen gerne dazu verantwortungsvolle Arbeiten an Fremdfirmen zu
vergeben, damit kein eigener Mitarbeiter eine Verantwortung flir seine Arbeit zu Gbernehmen hat.
Hierzu bedient man sich gerne Selbstandige oder kleine Firmen, die diese Arbeit zu erledigen haben.
Fuhrt nun eine Fremdfirma eine solche Tatigkeit aus, so wird, wie es Normalerweise ublich ist, der
Preisrahmen vorher vereinbart und vertraglich festgehalten. Dies geht so lange gut, bis die Arbeit ab-
geschlossen ist oder kurz vor dem Abschlul? steht. Dann schaltet sich der Einkauf ein und fordert mitt-
lerweile einen gewaltigen Preisnachla. Man wolle ja auch in Zukunft weiterhin zusammenarbeiten
und die Firma XYZ ist ja auch eine gewaltige Reputation fiir so ein Dienstleistungsunternehmen. So
lehnen mittlerweile viele Selbstandige die Arbeit fir grofiere Firmen ab, da sie dieses Geschaftsge-
bahren kennen und so nicht wirtschaftlich arbeiten kénnen.

Ein Bekannter von mir hat ebenfalls diese Tour wiederholt erleben missen. Beim letzten Vertragsab-
schlufl hat er ausdriicklich darauf hingewiesen, dal} er eine Preisreduktion nicht akzeptieren werde.
Das es zu keiner nachtraglichen Preisreduktion kommt, versprach ihm seine Vertragspartnerin. Einen
Monat spater, die Arbeit war fast zu Ende, schaltete sich der Einkauf dieses groflen Unternehmens ein
und forderte 12.000€ weniger. Mein Bekannter widersprach, denn er misse ja schlielich auch seine
Mitarbeiter bezahlen und vereinbart waren keine nachtraglichen Kirzungen. Der Einkauf bestand auf
seine Zahlungskurzung, weshalb es vor Gericht ging. Dort wurde dann ein Vergleich gefunden, da die
Justiz keine Urteile fallen will, kann oder darf. Jedenfalls war mit den Gerichtskosten der Vorfall so
teuer, dal} das kleine Unternehmen drauf gezahlt hat und seitdem keine Geschaftsbeziehungen zwi-
schen den Unternehmen mehr stattgefunden haben. Es ging hier nicht um Leistungsverzug oder
schlechte Qualitat, sondern einfach nur darum, den Preis zu drlicken. Und es ist klar, es gibt immer
Firmen, die noch billiger anbieten.

Noch schlimmer, als dieser Weltkonzern, der in Franken mehrere Niederlassungen hat, sind die Au-
tomobilhersteller. Ich selber habe mal mitbekommen, wie Verhandlungen Uber ein gewaltiges Auf-
tragsvolumen geflhrt wurde. Mein Arbeitgeber bot, um die Maschinen auszulasten einen Preis fur
eine Gasfeder von 1,60 DM an. Der Automobilhersteller rechnete vor, daf3 nur ein Preis von 1,40 DM
akzeptabel sei. Irgendwann schaltete sich der Vorstand in die Besprechung ein und sagte den Preis-
vorstellungen des Automobilherstellers zu. Damit waren noch nicht einmal die Herstellkosten gedeckt,
geschweige denn die Selbstkosten! Dieser Fall ist leider kein Einzelfall, sondern Taktik der Automobil-
hersteller. Sie miBbrauchen ihre Lieferanten als verlangerte Werkbanke. Sie sollen soviel verdienen,
damit sie existieren kénnen, aber am Besten sowenig verdienen, dal® sie keine Reserven aufbauen
kdnnen. So bleiben sie gefugig und kénnen je nach Produkt auch keine grof3e Entwicklung betreiben,
um andere Markte bedienen zu kdnnen.

Die Zulieferer machen dieses Spiel mit, da sie ihre Maschinen auslasten missen und die gewaltigen
Stlckzahlen versprechen Auslastung und im ersten Augenblich auch Einnahmen. Aber spéatestens
nach den Preisverhandlungen ist klar, dal® die Auslastung sicherstellt, dal® keine Mitarbeiter entlassen
werden missen. Wie sehr diese Automobilzulieferer an diesem Tropf hdngen sah man in der Krise
2008/09, als viele kleinere Automobilzulieferer Pleite gingen und selbst grof3ere, wie z.B. Getrag ge-
waltig wackelten. Bis heute haben sich viele Zulieferer nicht erholt und die nachste Krise steht vor der
Tar. Denn nur der Preis zahlt, nicht die Existenzsicherung des Geschaftspartners und nicht die Quali-



tat des Produktes. Ich selbst hatte es mal erlebt, dal® ein deutlich schlechteres Kunststofflager verbaut
wurde, da es um 1 Cent glnstiger war, als das Metall-Verbund-Gleitlager. Fir mich bis heute ein Irr-
sinn.

Wie sehr sich dieser Irrsinn auch in privater Ebene verfestigt hat, erfahre ich auch in meinem Bereich.
Ich lebe hauptsachlich vom Verkauf von Steinkohleheizungen und verkaufe eben auch Steinkohle. Da
gibt es tatsachlich Fragen per Mail, in denen nur steht: ,Was kostet Anthrazit?“ oder einfach nur ,Anth-
razit“. Ich mache mir gar nicht mehr die Mihe zu erkunden, was diese Menschen wollen, denn die
haben noch nicht einmal im Ansatz darliiber nachgedacht, was fir ein verniinftiges Angebot notwendig
ist, bzw. was sie selbst bendtigen. Denen geht es nur um den Preis, egal, welche Qualitat, welcher
Service und welche Vorteile angeboten werden. Auf die Standardanfrage ,Was kostet Anthrazit?“ oder
~Was kostet Markus?“ gebe ich jetzt immer die Antwort: ,Geld* und auf die Standardfrage ,Anthrazit"
die Antwort ,schwarz und schwer®. Bisher hat noch keiner, der eine solch unbrauchbare Antwort erhal-
ten hat zurickgefragt, was eine solch dumme Antwort soll. Klar, die fragen alle Firmen im Internet an
und kaufen dort ein, der am Gunstigsten ausliefert.

Dieses gunstige Einkaufen ist mittlerweile so verankert, dal} Produkte des taglichen Bedarfes im Inter-
net bestellt werden kénnen. Mein Nachbar z.B. kauft sein Bier in Dosen im Internet. Dabei gabe es bei
uns in Franken so gute Biere aus kleinen Familienunternehmen. Die sind zwar etwas teurer, aber
qualitativ hochwertig und einzigartig im Geschmack! Aber eben teurer und damit nicht kaufwirdig!

Diese ,Geiz ist geil“ Mentalitat ist derart in den Kopfen vieler Menschen bereits drinnen, daf der nor-
male Menschenverstand ausgeschaltet ist. Besonders die Jungend ist mit der Telephonitis davon
betroffen. Mit dem Smart-Phone wird mittlerweile Alles nebenbei erledigt, erfragt — Entschuldigung,
gegooglet. Dies ist so stark verankert, dal’ normale zwischenmenschliche Gesprache nicht mehr statt-
finden. So haben Versicherungen den Service Vertreter nahezu abgeschafft und positionieren sich
Uber Check24 oder andere Vergleichsportale. Die Geiz-ist-geilen-Handygrapscher suchen sich dort
die glnstigste Versicherung raus. Hauptsache billig, ob die Versicherung pafit, wird nicht erfragt. Da-
bei arbeiten die Vergleichsportale auf Provisionsbasis und es ist sicherlich so, wer am meisten Provi-
sion zahlt, der steht eben im Vergleich glnstig da. Der ehrliche Versicherungsvertreter, der auch mal
sagte, da® diese Versicherung keinen Sinn macht, oder man auf folgende Hintertirchen aufpassen
muf, ist im Aussterben.

Das jetzt ausgerechnet die Allianzversicherung aus diesem Online-Marketing aussteigt verwundert
mich und macht mir Hoffnung. Hoffnung, da® sowohl im Privaten, als auch im Konzern wieder Quali-
tat, Zuverlassigkeit, Langlebigkeit gefragt werden. Vielleicht mufd sich ein solch groRer Tanker gegen
die kollektive Selbstzerstérung stemmen, um die Gesellschaft zur Umkehr zu bewegen.
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