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Verkaufsteam

Einkaufsteam

Buchhaltung /Kontrolling

Vorstand

Umsatzzahlen
Absatz
Einkaufspreis
Rabatt

Budget
Umsatzzahlen in

jeweiligen MwsSt. Satze

Rechnungsbetrage aller
Kostenarten

Verschiedene Zahlen

Womoaglich erhohen
Womoglich erhohen
Womoglich glinstig
einkaufen

Gute Konditionen
Womaglich ein grolSes
Budget

Sauber getrennt

Niedrig halten

Kostendeckung und
Gewinne fur Investitionen

Um das Geschaft
anzukurbeln

Was gefragt wird noch
besser zu verkaufen

Um eventuell zu einem
guten Preis zu verkaufen

Um einen guten Ertrag zu
erwirtschaften

Auswahl anbieten zu
kdnnen

Fur den Fiskus

Gewinn berechnen

Kosten niedrig halten und
Umsatz erhohen
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Kunden Erwartung Allgemein
& Produkt @ Atmosphire
e Sortimentsvielfalt e Sauberkeit
* Verflugbarkeit * Gestaltung
e Qualitat * Erlebnisorientierung
& Preis B Technologie
* Transparenz * Digitale Tools
* Preis-Leistungs-Verhaltnis * Bezahloptionen
e Rabatte e Effizienz
Service & Nachhaltigkeit
* Beratung * Umweltfreundlichkeit
e Reklamationshilfe e Soziale Verantwortung
e Zusatzservices * Authentizitat

Ziel eines Geschafts: Einkaufsbereite Kunden




Kaufbereitschaft und Preise
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T
10

T
15

T
20

Marge (%)

T
25

T
30

T
35

T
40

GEPA

- )
%@x’:"

Vo ot
€3 fair ®

Die Einkaufsbereitschaft sinkt, je hoher
die Marge wird.

Kunden sind bei hoheren Preisen (und
damit hoheren Margen) zuruckhaltender

Produkte mit hoher Nachfrage stehen oft
unter Preisdruck (z.B. Lebensmittel ),
wahrend Nischenprodukte(Besonders
Handwerk) hohere Margen erlauben.

Vorsicht: Das Mittelpreissegment, das
zurzeit zwischen Discount und Premium
Segmenten eingequetscht ist, stirbt
aus.(Markt beobachten, um Preise
festzulegen)




Kaufbereitschaft und Preisschwellen

* Es bezeichnet einen Preisbereich, bei dem sich die Wahrnehmung und das Kaufverhalten von Konsumenten
deutlich verandert.

e Orientiert sich oft an die Wahrungseinheiten in einem Land. Wird immer wichtiger auch fur Weltladen.

Bis 1,00 € 0,99 €
Bis 2,00 € 1,99 €
Bis 5,00 € 4,99 €
Bis 10,00 € 9.99 €
Bis 20,00 € 19,99 e

» Verkaufspsychologisch werden Kunden eher bereit sein ein Artikel fir 19,99€ zu nehmen als fir 20,00€
obwohl sie trotzdem 1 Cent danach dem Laden spenden. Verrickt aber Wahr!!




Wichtige betriebswirtschaftliche Zahlen & Kennzahlen fiir Weltladen

1. Umsatzkennzahlen

Gesamtumsatz: Entwicklung Gber Monate/Jahre, saisonale Schwankungen.

Umsatz pro Warengruppe: z. B. Sullwaren, Kaffee, Kunsthandwerk, Textilien.

Umsatz pro Quadratmeter Verkaufsflache: zur Bewertung der Flacheneffizienz.

Umsatz pro Mitarbeitenden: besonders relevant bei ehrenamtlicher Struktur.




Wichtige betriebswirtschaftliche Zahlen & Kennzahlen fiir Weltladen
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1. Umsatz Pro Monat — Bestellverhalten besser darauf einstellen

YTD Einkaufsverhalten monatlich 2024 - Gesamt und nach Hauptartikelgruppen
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Umsatz

Wichtige betriebswirtschaftliche Zahlen & Kennzahlen fiir Weltladen

1. Umsatz Pro Verkaufstag — Markttag erkennen und Aktionen Platzieren
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1. Umsatz Pro Warengruppe — Wichtigste warengruppen erkennen und Einkaufsbudget darauf einstellen
Bekleidung 51.014,72 SiBwaren 20.201
Saison-Lebensmittel 9208
Maodische Accessoires 4259114
Tese 6612
Wohnen 42528 64
Snacks 5.788
Drogerie und Wellness 16.486,79 Wiirzmittel 3 202
Saison - Handwerk 14.168,58 SoBen, Konserven,Ole 2.253
Kiiche und haushalt 11.720,74 SlBe Brotaufstrich 1.508
Kakao 1.495
Papier, Buro, Schreibwaren 8301581
Getreide Korner_Hilsenfr.. 983
Diensleistung 850,00
Gebdck B76
Accessoires fur LM-Filter | 19,90 siBungsmittel 302
Spielwaren, Sport, Freizeit = 0,00 Teigwaren 150
0 10.000 20.000 30,000  40.000 50.000 00.000 0 5.000 10.000 15.000 20,000 25.000




Pareto-Diagramm (80/20-Regel)

Anteil am Umsatz
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ABC-Analyse Artikelumsatze
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Anteil an Artikel

Mit wie vielen Produkten mache ich ca. 80 % des Umsatzes?
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Zeigt, dass ein kleiner Teil
der Ertragsbringer (z. B.
20 %) oft den Grofteil des
Ertrags (z. B. 80 %) liefert

Wichtige Zahl:

Mit wie vielen Produkten
mache ich ca. 80 % des
Umsatzes?

,Hitliste” — Eine Liste
sortiert nach Umsatz
absteigend

Die Vermarktung der A-
und B-Produkten in Focus

| R P Y |
DETIdILET:



Beispiel einer , Hitliste“ nach Einkaufswert mit Ertragswert (UVP — EK-Preis)

Menge Einkaufswert |Verkaufswertzu| Ertrag

Artikelgruppe  |Artikel_N Art. Bezeichnung UVP

Kaffee 8910972 Italienischer Bio Espresso 1000g 140 2.688 € 3.318 € 630 €
3050921 Bio Organico naturmild, 500g 144 1.266 € 1.507 € 241 €
8950925 Milde Mischung 500g gemahlen 138 1.106 € 1.316 € 210 €
3050902 Bio Organico entkoffeiniert 210 1.089 € 1.296 € 207 €
8950930 Café Aha 500g gemahlen 144 1.073 € 1.277 € 204 €
3050901 Bio Organico naturmild 174 830 € 988 € 158 €
1860904 Bio Espresso Ankole 1000g 40 769 € 949 € 180 €
891090501 Bio Espresso Bohne 250g 66 329 € 406 € 77 €
305090101 Bio Organico Bohne 66 320 € 381€ 61 €
8900925 Bio Caffé Crema 1000g 16 318 € 393 € 75 €

LM 895180205 Bio Weihnachtsschokolade Vollmilch 650 988 € 1.391 € 404 €
8901825 Bio Schoko Nikolaus Vollm. 65g 700 924 € 1.302 € 377 €
8961890 Nougat Kakao Mandeln 280 782 € 1.166 € 384 €
8910857 Bio Cashew Bruch natur 500g 64 569 € 837 € 268 €
8910439 Bio Honig Set 3x125¢g 80 457 € 672 € 215 €
8912011 Bio Limo Orange 0,33l 552 423 € 598 € 175 €
7740801 Mangos Preda 100g ungeschwefelt 190 421 € 620 € 198 €
8911918 Bio Marmor Dinkel Knusperchen 1259 259 394 € 554 € 161 €
8961871 Bio Lemon Crisp 220 388 € 547 € 159 €
8910853 Bio Cashews natur 250g 72 379 € 558 € 178 €
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2. Deckungsbeitrage & Margen

Wareneinsatz vgl. mit Verkaufspreis: Wie profitabel sind einzelne Produkte?
Rohertrag: Differenz zwischen Umsatz und Wareneinsatz.

Deckungsbeitrag je Produktgruppe (Warengruppe): zur Priorisierung im Sortiment.




Die Preiskalkulation : Marge/Deckungsbeitrag verstehen

Allgemeine Kalkulation

100%

£12,19/5009

Handelspartner

(Kaffeegenossenschaften aus verschiedenen Landern
Mittel- und Sidamerikas)

©. / Verarbeiter
’ €091

(Import, Transport, Rosten, Verpackung)

or Q(lllill}uﬂ 15%
naturmilde

lulrness | "
———— @ GEPA

€196 (Vertrieh, Personal, Raum)

Steuern + Lizenzen

(Kaffeesteuer, MwSL.)

y4ii"S GroB- und Einzelhandel

£3,55 (Weltladen, Lebensmittel-, Bio-, Naturkost- und GroRhandel)

z.B. Einkauf mit 15% Rabatt

WL Marge/ Ertrag/Roherlos
Deckungs- (1,79€)
beitrag

GEPA Marge

Bereitstellungs-
kosten

- Handelspartner
- Verarbeiter
- Steuern und Lizenzen

Brutto VK 12,79€

Netto VK 11,95 €

GEPA Abgabepreis =
WL Einkaufspreis
10,16€

Einstandspreis
Lt. Allgemeine
Kalkulation ca.
7,29€




3. Kundenbezogene Kennzahlen

Kundenzahl pro Stunde/Tag/Woche/Monat — ,Happy-Hour“, Einteilung Doppelschichten
Durchschnittlicher Einkaufswert pro Kunde — Produkt Biindelungen, Wann und Preisklassen.

Kundenzufriedenheit: z. B. iber Umfragen oder Feedbackkarten




3. Kundenbezogene Kennzahlen % far &

Kundenanzahl (Anzahl Belege) == pro Stunden-Zeit im Jahr/ Umsatz pro Stunden Zeit Im Jahr i1
€48k 1.800 €48k 1.800

€40k 1.500 €40k 1.500

€32k 1.200

€32k 1.200 .
€24k 900 €24k Q900
€16k 600 €16k 600
€8k 300 €8k 300
€0k 0 €0k 0
16 17 18 189

9 10 11 12 13 14 15 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20



3. Kundenbezogene Kennzahlen

Durchschnittlicher Einkaufswert pro Kunde / Stunden Zeit
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4. Lagerkennzahlen

Lagerumschlagshaufigkeit: Wie oft wird das Lager ,,umgedreht”?
Lagerreichweite: Wie lange reicht der aktuelle Bestand?

Bestandswert: Kapitalbindung im Lager.
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Umschlagshaufigkeit

Die Lagerumschlagshaufigkeit gibt an, wie oft der Lagerbestand eines Produkts innerhalb eines bestimmten

Zeitraums vollstandig verkauft und wieder aufgeflllt wurde. Sie zeigt, wie effizient das Lager genutzt wird.

Beispiel:
Umsatz mit Schokolade im Jahr: 12.000 €
Durchschnittlicher Lagerbestand an Schokolade: 3.000 € ((Anfang Bestand — Endbestand)/2)
LUG= Umsatz €/ Durchschn. Lagerbestand €
Lagerumschlaghdufigkeit : 12.000/3000 =4

Das bedeutet: Der Lagerbestand wurde viermal im Jahr komplett umgesetzt

Hilft bei Steuerung der Kapitalbindung in Produkten, Einkaufsrythmus fir bestimmten Produkten usw.
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Lagerreichweite

Die Lagerreichweite gibt an, wie lange der aktuelle Lagerbestand ausreicht, um den durchschnittlichen Bedarf zu

decken — also wie viele Tage, Wochen oder Monate man mit dem vorhandenen Bestand auskommt, ohne

nachzubestellen.
Beispiel:

Lagerbestand: 90 Tafeln Schokolade
Durchschnittlicher Verkauf: 2 Tafeln pro Tag

Lagerreichweite = Lagerbestand/Durchschnittliche Verkauf

Lagerreichweite= 90/2 = 45 Tage

» Das bedeutet: Wenn der Verkauf gleich bleibt, reicht der Vorrat flr 45 Tage.




Zukunft

Einsatz von Warenwirtschaftssystemen-Unabdingbar

Beschaftigung mit Kennzahlen in eurer Gruppe (Welche Kennzahlen kame fir euch in Frage?)

Regelmalige Austausch mit der Buchhaltung — Zahlen pro Tertial anfordern und damit beschaftigen

Holt euch Hilfe (Zahlen und Erklarungen) von euren Beratern

Beteiligt euch bei Umfragen zu Zahlen fir Benchmarking

Gemeinsam Schaffen wir das!
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