@ Besondere Ablaufsteuerung

Die Funktionen innerhalb eines kaufmannischen Betriebes sind sehr vielfaltig. Jede Abteilung ist mit anders gearteten
Arbeiten beschaftigt, die fiir das Erreichen des Betriebszweckes insgesamt notwendig sind. Sie kénnen nicht als
voneinander unabhéngig gedacht werden. Die Tatigkeiten jeder Abteilung l6sen vielmehr Arbeiten in anderen
Abteilungen aus, die, wenn ein reibungsloser betrieblicher Ablauf sichergestellt sein soll, durch eine bestmdgliche
Organisation aufeinander abgestimmt werden miissen.

Mangelhafte Verstandigung (Information) und Zusammenarbeit (Kooperation) zwischen den einzelnen Abteilungen wie
auch Unterschiede im Beschaftigungsgrad kénnen den Ablauf storen.

Wahrend in der Ernstsituation diese Probleme durch eine verbesserte Organisation insbesondere tiber personelle
MaRnahmen behoben werden kénnen, setzt die Blirosimulation andere Schwerpunkte: Gesamtzahl der Beschéaftigten
bleibt unverandert. Schulung der Beschéftigten ist vorrangiges Ziel.

Unter diesen Gesichtspunkten ist es notwendig, fir jede Abteilung innerhalb des Ablaufs zusatzliche Arbeiten
bereitzuhalten.

Abteilung 8 - Kunden (Einzelhandelsbetriebe)
8.1 Anpassung des Betriebes an gegebene saisonale Absatzschwankungen

Im Laufe des Geschaftsjahres kann der Absatz der Artikel innerhalb des Sortiments eines
Einzelhandelsbetriebes unterschiedlich hoch sein. Typische Ursachen hierfur sind die kurzfristigen
Wirtschaftsschwankungen, die wahrend eines Jahres auftreten und regelmaflig saisonartig wiederkehren.

Obwohl man die Zeitraume kennt, fallt es dem Unternehmer schwer, maRvoll auf die unterschiedlich starken
Absatzschwankungen zu reagieren.

Problemhaft sind besonders Umsatzbewegungen, die durch klimatische oder gesellschaftliche Einflisse
(z. B. schlechtes Wetter, Lohnzahlung) bedingt sind.

Die moglichen MalRnahmen des Betriebes lassen sich grob nach zwei Gesichtspunkten gliedern:
1. Anderung der Nachfrageverhéltnisse durch Aktionen der Absatzpolitik wie Werbung und Preispolitik;
2. Anpassung an die Nachfrageschwankungen durch innerbetriebliche MaRRnahmen.
Von den innerbetrieblichen Anpassungsmalinahmen sind zu nennen:

e Anderung des Sortiments durch Ausscheiden schwergangiger Artikel zugunsten anderer

e Anderung der Betriebsmittel (z. B. Regale, Theken) und des Raumes

e Angleichung des Dienstleistungsprogrammes (z. B. Wahl der Bedienungsform wie Fremd- oder
Selbstbedienung)

e Anpassung des Beschaffungs- und Lagerprogrammes.

Als besonders bedeutsam erweist sich eine optimale Beschaffung und Lagerung. Glnstig ware es,

e die Beschaffungszeitpunkte unmittelbar vor die Verkaufszeitpunkte zu legen (z. B. Kauf auf
Abruf) und

e das Personal zu einer Zeit fur den Verkauf und zur anderen fur Lagerarbeiten heranzuziehen
(Personaltransfer).

Einkaufsbedingungen der Lieferanten engen diese Anpassungsmaoglichkeiten ein. Sie wollen gerade in
beschéaftigungsarmen Zeitrdumen (Saisontief) durch zusétzliche Kaufanreize wie Preisnachlasse,
Mengenrabatte oder langere Zahlungsziele ihre Ware loswerden. Dariiber hinaus muss der Handler die
Kosten beriicksichtigen, die durch die Lagerung und Finanzierung der Ware entstehen.

Situation

Die Beschaffungs- und Absatzsituation des Einkaufzentrum Landau & Haber, Kaiserslautern, sieht
folgendermallen aus:
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Saisonale Absatzbewegungen der Artikel

Artikel 1 Artikel 2 Artikel 3
Zeitraum Stiick Stiick Stiick
01.05. - 15.05. 100 20 60
16.05. - 31.05. 150 25 55
01.06. - 15.06. 120 80 30
16.06. - 30.06. 100 240 0
01.07. - 15.07. 80 190 5
16.07. - 31.07. 90 45 10
01.08. - 15.08. 210 150 45
16.08. - 31.08. 145 60 25
01.09. - 15.09. 100 30 10
16.09. - 30.09. 85 15 15
01.10. - 15.10. 70 5 45
16.10. - 31.10. 120 1 80
Beschaffungszeiten der Artikel
1 2 3
Zeitraum Tage Tage Tage
01.05. - 30.06. 21 18 10
01.07. - 31.08. 28 16 14
01.09. - 31.10. 17 8 25
Hinweise
spatester Bestellzeitpunkt ‘ Beschaffungstage ‘ frihester Verkaufszeitpunkt
(z.B.) 09.06. | 21 | 30.06.

Aufgaben

Zeichnen Sie auf Millimeterpapier die Kurven des saisonalen Absatzverlaufs fur die drei Artikel
(Koordinatensystem: senkrechte Achse [Einheiten], waagrechte Achse [Zeit])!

Zeichnen Sie zu jeder Absatzkurve die mogliche Beschaffungskurve! Verwenden Sie andere Farbe!

Fragen
1. Wie ist es einem Betrieb moglich, Zeitpunkt und Ausmal? der saisonalen Schwankungen ungeféahr
vorherzusagen?
2. Bei einem Industriebetrieb kénnen Absatzschwankungen kurzfristig durch eine Produktion auf
Lager aufgefangen werden. Vergleichen Sie damit den Handelsbetrieb!
3. Einzelhandelsgeschafte sind oft zusammengeschlossen, um ihre Wettbewerbsfahigkeit zu
starken.

3.1. Wie heil3t die meistgewahlte Form des Zusammenschlusses?

3.2.  Nennen Sie bekannte Beispiele!

4, Worin liegt die Leistung eines Einzelhandelsbetriebes?

5. Nennen Sie Griinde, die die in der Situation gegebenen saisonalen Absatzbewegungen
verursacht haben kdnnten!
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8.2. Kalkulation des Einzelhandels

Wenn man von Kalkulation spricht, meint man allgemein die Berechnung des Verkaufspreises. Zum Preis, den ein
Handelsbetrieb flir eine Ware bezahlen muss (Einstandspreis), rechnet er die anteiligen Kosten, die durch die Leistung
des Geschafts entstehen (Handlungskosten), sowie einen Betrag, der als Gewinn im Unternehmen verbleiben soll.

Vereinfacht sieht das Kalkulationsschema so aus:

Einstandspreis

+ Handlungskostenzuschlag

Selbstkostenpreis

+ Gewinnzuschlag

Verkaufspreis

Die Kalkulation bewegt sich also vom Einstandspreis zum Verkaufspreis und lasst die Mehrwertsteuer
unberiicksichtigt. Die Hohe des Verkaufspreises ist vom Einstandspreis, dem Handlungskosten- und dem
Gewinnzuschlag abhangig und kann in diesen Grenzen vom Handler frei festgesetzt werden.

Die Preisgestaltung der kaufmannischen Praxis ist jedoch von weiteren Einflissen abhangig. Wesentlich ist
vor allem das Verhalten der Kaufer (Nachfrager), die eine ganz bestimmte Vorstellung (Nutzen) von der
Ware haben und dafiir einen entsprechenden Preis zu zahlen bereit sind.

Zur Ermittlung des Handlungskostenzuschlags (HKZ) siehe Aufgaben der Abteilung Verkauf der Sapello
GmbH.

Zwischen Preis und nachgefragter Menge einer Ware besteht also ein Zusammenhang, aus dem sich der
Grundsatz ableiten I&sst:

Je hoher der Preis, desto kleiner ist die verkaufte Menge und umgekehrt.

Preisanderungen ziehen verschiedene Reaktionen der Kaufer nach sich. Das Verhaltnis zwischen Preis-
anderung und der dadurch ausgeldsten Anderung der Absatzmenge nennt man Preiselastizitat der
Nachfrage.
Es qilt:
1. Die Nachfrage ist elastisch, wenn aufgrund einer Preisanderung die Anderung der Absatzmenge
verhaltnismaRig (prozentual) groler ist.

2. Die Nachfrage ist unelastisch, wenn aufgrund einer Preisanderung die Anderung der Absatzmenge
verhaltnismaRig (prozentual) kleiner ist.

Die Preispolitik eines marktorientierten Unternehmens wird hierdurch nachhaltig beeinflusst. Infolge der
Nachfrageverhaltnisse ist es oft sinnvoll, die Preise mancher Artikel Uber und andere unter dem kalkulierten
Verkaufspreis festzusetzen.

Der Handelsbetrieb hofft durch dieses Vorgehen seinen Gewinn insgesamt zu vergré3ern. Die Kalkulation
bleibt dennoch unentbehrlich, um die Kosten- und Gewinnsituation kontrollieren zu kénnen.
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Situation:

Naturlebensmittelgeschaft Werner Seim, 66994 Dahn, méchte die Verkaufspreise fiir folgende Artikel

festsetzen:

Artikel-Nr. Art Einheit
016425 Olivendl extra Flasche, 1,0 L
045434 Gewiirzmischung 5 Dosen, je 509
064424 Naturgemise 10 Glas, je 200 ml

Fir die Kalkulation sind nachstehende Daten wichtig:

Artikel-Nr. Einstandspreis je Einheit Absatzmenge (Einheiten)
016425 15,60 EUR 1100
045434 29,85 EUR 800
064424 25,10 EUR 750

Geschaftskosten betragen insgesamt: 23 970,- EUR, der Gewinnzuschlag: 5%

Die Auswertung von Verkaufsstatistiken und einer Befragung der Konsumenten legt folgende Reaktionen

der Nachfrager offen (Das griechische Delta-Symbol A steht fiir Anderung):

Hinweise
1.

2.

Artikel-N. Anderung der Absatzmenge (Am) bei Preisanderung (Ap) von
Ap1=+1% Ap2 = +3% Aps =+ 5%

016425 0 Einh - 25 Einh - 35 Einh

045434 0 Einh 0 Einh 0 Einh

064424 - 50 Einh - 125 Einh - 330 Einh

Kostenunterdeckung ermittelt man aus der Differenz der tatsachlichen Handlungskosten (Ist-
Kosten) und den verrechneten Normalkosten (Soll-Kosten).
Die Elastizitat der Nachfrage lasst sich zahlenméaRig ausdrticken:

Am [in %]

Elastizitat (e) = Zp [in %]
0

Berechnen Sie den HKZ auf finf Stellen nach dem Komma! Die Verkaufspreise (po) sind auf volle
EUR aufzurunden!

Aufgaben und Fragen

1.
1.1.
1.2.
2.
3.

3.1.
3.2.

4,
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Berechnen Sie fir jeden Artikel

den Verkaufspreis,

die jeweiligen Umsatze, die sich nach den verschiedenen Preisanderungen (Apz1, Apz, Aps) nach
der vorstehenden Ubersicht ergeben!

Berechnen Sie die sich ergebenden Kostenunterdeckungen!

Wie hoch ist der Gewinn fur jeden Artikel insgesamt

vor einer Preisdnderung,

nach den jeweiligen Preisdnderungen, wenn sich die Geschéftskosten und Einstandspreise nicht
verandern?

Fur welche Preisanderung muss sich der Einzelhandler entscheiden, wenn er einen
groRtmaglichen (maximalen) Geschéaftsgewinn erwirtschaften mochte?

Berechnen Sie nach oben genannter Formel fir jede Preis-Mengenanderung die entsprechende
Preiselastizitat der Nachfrage! Ordnen Sie die Artikel nach den Begriffen elastisch, unelastisch
bzw. vollkommen unelastisch!

Unterscheiden Sie drei weitere mdgliche personenbezogene Nachfragesituationen, die auf Seite
der Konsumenten auftreten knnen. Nennen Sie jeweils ein Beispiel!



