MANAGEMENT WAS DEN FACHHANDEL BEWEGT

Die uralte kaufménnische Aussage »Im Einkauf liegt der Gewinn« ist
nach wie vor aktuell. Der richtige Einkauf und die richtigen Konditionen
dabei, sind wirtschaftlich {iberaus wichtig.

bei 59 bis 64 Prozent des Umsatzes, je nach

Sortiment und Einkaufskonditionen. Ob man
Umsatz bei 1.000.000, 640.000 oder 590.000 Euro
Wareneinsatz realisiert, ist also ein gewaltiger
Unterschied und entscheidet haufig dariiber, ob
das Betriebsergebnis zufriedenstellend ausfallt.
Natiirlich haben die Ubrigen Kosten, vor allem
Personalkosten, noch Einfluss auf das Betriebs-
ergebnis, aber eben bedeutend weniger. Deshalb
ist der Einkauf nicht nur als Waren-
* beschaffungsinstrument zu sehen,

I m Fahrrad-Fachhandel liegt der Wareneinsatz

Sortimentspolitik, als strategischer
Erfolgfaktor.
MaRnahmen, den Rohertrag zu
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kauf fehlt. Auch deshalb kdnnen weniger Einzel-
auftrage die bessere Entscheidung sein.
Allerdings: Mengenrabatte und erhéhtes
Einkaufsvolumen diirfen nicht dazu fithren, das
Lager unnotig aufzubauen, dass Ware zu lange
liegt oder zum Ladenhditer wird.
Konzentration: Je weniger Lieferanten, desto
groBer ist das Umsatzvolumen beim einzelnen
Lieferanten - umso besser sind in der Regel die
Rabatte (Mengenrabatte, Auftragsrabatte, Jahres-

Lieferantenkredit ist der teuerste Kredit!
sondern, in Verbindung mit der e :

Beispiel

Rechnungssumme 10000,--
Zahlung 10 Tage 3% Skonto oder
30 Tage rein netto

verbessern, sind: Skontonutzung, Auf- =~ In 30 Tagen zu zahlen 10000,--
. 5 in 10 Tagen zu zahlen 9700,--
tragsbiindelung und Konzentration. Skontoertrag 300,--
tzung: Viel a
Skontonlu ‘ g f» e Handlfer Sisiliraimaoahin
scheuen sich, einen grofleren Kredit- = 9700,-- 10% KK-Zins fiir 20 Tage = 53,88
rahmen in Anspruch zu nehmen, um Ermparis durch Skontierung 246,12

Skonto ziehen zu konnen, vor allem
auferhalb der Saison, wenn die Liqui-

ditdt sowieso nicht so Uppig ist. Das- =

selbe gilt fiir Valuta-Vereinbarungen,
die bei vorzeitiger Zahlung erhohten Skonto
ermdglichen wiirden, ebenso fiir Bankeinzugs-
oder Lastschriftverfahren (nur bei seritsen Liefe-
ranten), wodurch erhhter Skonto oder eine Bank-
einzugsvergiitung abgezogen werden kénnte.
Es lohnt sich immer, den notwendigen Kredit
oder Kontokorrent bei der Bank in Anspruch zu
nehmen, um Skonto zu nutzen, egal, ob der Zins-
satz 10 oder 20 Prozent betragt. Denn der Liefe-
rantenkredit istimmer der teuerste. Die Beispiel-
rechnung oben zeigt das deutlich.
Auftragsbiindelung: Weitere Vorteile im Einkauf
ergeben sich meist durch Auftragsbiindelung.
Anstatt also beim GroRhandler dreimal taglich 5
Schlduche zu bestellen, konnten einmal amTag 15
mit Mengenrabatt bestellt werden. Oft lassen sich
durch Biindeln von Einzelauftragen auch Bezugs-
nebenkosten oder Frachtkosten einsparen. Und
jeder Beschaffungsvorgang ist Aufwand, kostet
Zeit, die an anderer Stelle, zum Beispiel im Ver-
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boni) oder sonstige Konditionen. Hierbei spielt
das Sortiment eine Rolle: Es muss zum Laden
passen, um fiir Stamm- und Zielkunden attraktiv
zu sein. Beispielsweise fiihren 20 Fahrradmarken
auf 100 Quadratmetern Ladenflache zu ungiins-

Skonto u. Auftragsbiindelung

M et 3 T

Beispiel A

eVK incl. MWST 1600,-- 1600,--
HEK netio 1000,--
HEK bei 3% Sk. 970,--
HEK bei 3% Sk.

+ 5% Me.Rab.

Kalk.Aufschlag 60,0% 64,9%

HSP 0. MWST 28,1% 30,3%

Beispiel B Beispiel C

richtige Einkauf
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tigen Einkaufskonditionen und der erhéhte Waren
einsatz zu niedrigerem Rohertrag.

Bei weniger Lieferanten ergeben sich zumeist
auch niedrigere Prozesskosten, also einfachere
Abwicklung, bessere Chancen Garantiereklama-
tionen durchzusetzen oder bevorzugt beliefert
zu werden.

Verhandeln und
Gefilligkeitsauftrage

Méglicherweise sind Sie ein Handlertyp, der die
Einkaufskonditionen seiner Lieferanten ohne
Murren und Knurren akzeptiert, »weil man schon
jahrelang gut zusammenarbeitet«. Diese Einstel-
lung istim Einkauf nicht angebracht, da sie in der
Regel verpasste Einkaufschancen bedeutet. Wenn
Sie beispielsweise 100 Fahrrader vorordern (und
nicht mehr bestellen wollen), aber die nachst-
hohere Rabattstaffel bei 120 Fahrradern beginnt,
lohnt es sich, intensiv mit dem Lieferanten um die
bessere Rabattstaffel zu verhandeln.

Auch wenn Sie einen AuBendienstmitarbeiter

mogen oder aus alter Verbundenheit, sagen Sie

nicht ja, wenn sie nein sagen wollen. Wenn das
Produkt nicht in Ihr Sortiment passt, bestellen
Sie es nicht.

Meistens werden aus Gefilligkeitsauftragen
Ladenhiiter oder sie miissen mit erheblichen
Nachldssen verkauft werden. Das reduziert eben-

falls den Rohertrag, wirkt sich
also aus wie ein teurer Ein-

- kauf.
Ein guter Einkdufer ist
»hart aber fair« und konse-

1600,-- quent. Kein Handler hat Geld
zu verschenken, nicht beim
Verkauf, aber schon gar nicht
921, beim Einkauf. Gute Betriebs-
l ergebnisse zu erwirtschaften,
~ ist Uberlebensnotwendig.
73,7%  Der Einkauf bietet dazu in
fast jedem Fall noch Optimie-

35,2%
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