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Substanzerhalt und Substanzaufbau im Fachhandel
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Heute stellen wir [hnenin
unserer Reihe die folgen-

de Broschure vor:
Ertragssteigerung im Na-
turkosteinzel handel
Kennzahlen nutzen - Er-
trége verbessern

Autorlnnen: Horst Hart-
mann, Anette Richerzha
gen, Uberarbeitet und ak-
tualisert von Reinhard
Blohm-Gengnage,

Ausdem Inhalt:

Woas diese Broschire leis-
ten soll:

Aktuell steht der Natur-
kostfachhandel unter e-
nem erheblichen Wettbe-
werbsdruck. Die Ursachen
hierfir sind vielfdtig. Um
konkurrenzfahig zu blei-

ben, machen vide Natur-
kostfachgeschéfte
niedrigschwellige Ein-
stiegs-Angebote mit dem
Resultat, dass sich ihre
Betriebshandel sspanne
schmélert. Die Gewinne
reichen dann nicht aus, die
Privatentnahmen zu de-
cken und die Tilgung und
Ruicklagen zu erwirtschaf-
ten. Die Folge it ene
schleichende Verschul-
dung, der Dispositionskre-
dit wachst und das Kapi-
talkonto macht sich mit
einem Minusin der Bilanz
bemerkbar.

Diese Broschire zeigt an
praktischen Beispielen
Maoglichkeiten und Mal3-
nahmen auf, wie eine ge-
sunde Ertragssituation
wieder hergestellt werden
kann.

1. Erfolgreich wirtschaf-
ten.

- Substanzerhalt und
Substanzaufbau:

Viele Fachgeschéfte, ins-
besondere die Gruppe mit
unter 80m? Verkaufsflé
che und der Grof3enklasse
bis 150m2 Verkaufsflache
stagnieren derzeit, bzw.
weisen negative Betriebs-
ergebnisse vor. Das fihrt
langfristig zu einem
schleichenden  Substanz-

abbau, der sich darin au-
[Bert, dass die Dispositi-
onskredite z.T. auf relativ
hohem Niveau konstant
bleiben oder sich schle-
chend erhdéhen. Renovie-
rungen oder der Bedarf an
Re-Invedtitionen machen
weitere Einlagen oder Pri-
vatdarlehen  erforderlich
und lassen damit die Ver-
schuldung weiter steigen.
Existenzsicherung bedarf
as Grundlage einer Form
des Wirtschaftens, die
nachhaltig Substanzauf-
bau gewahrleistet.

-Kosten-Spannen-
Strategie:
Umsatzsteigerung it be-
kanntlich nicht gleich Er-
tragssteigerung. Erstellen
Sie ene individudle Kos-
ten-Spannen-  Strategie:
berechnen Sie die Diffe-
renz zwischen lhrer not-
wendigen Spanne und der
von |hnen im letzten Jahr
erreichten Spanne. Eine
negative Differenz in Euro
zeigt Thnen, um wie vid
Euro Sie Ihren Rohertrag
verbessern muissen, damit
lhr Geschéft langfristig
Substanz aufbauit.

- Ertragssicherung und
Qualitatsentwicklung:

Um die Wettbewerbsfa
higkeit eines Naturkost-
fachgeschéftes zu sichern,

sind kontinuierliche Inves-
titionen in die Qudlitéits
entwicklung und die An-
passung der Unterneh-
mensstrategie an die
Marktentwicklung erfor-
derlich. Die hierfur bend-
tigten Mittel missen aus
den Ertrégen des Unter-
nehmens erwirtschaftet
werden, um eine almahli-
che Verschuldung zu ver-
hindern. Das heild Quali-
tétssicherung ist nur mog-
lich, wenn ein Unterneh-
men einen Substanzaufbau
verwirklicht.

2. Rohertragsver besse-
rung

Die Spanne ist die wich-
tigste Kenngrof3e des Be-
triebes, da sie die Ertrags-
kraft ausdrickt.

- Verluste vermeiden —
Das Kalkulationsloch

Das Kakulationdoch ist
die Differenz zwischen
vorkalkulierter  Spanne
und redisierter Spanne.
Diese Differenz ist en
»Spannenfresser”, der aus
dem geplanten positiven
wirtschaftlichen Ergebnis
schnell ein negatives Er-
gebnis machen kann. Eine
systematische  Erklérung
der Herkunft und des Zu-
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standekommens des Kalkulations-
lochs ist ein wesentlicher Beitrag
zur Sicherung der notwendigen
Spanne.

- Bessere Einkaufspolitik:

Um die Handelsspanne zu erho-
hen, gibt es as nachstes die Mdg-
lichkeit, die Einstandspreise zu
senken. Diese Malinahme wird
durch den wachsenden Wetthe-
werb, inshesondere durch das zu-
nehmende Angebot von Bio-Ware
im Lebensmittedleinzelhandel im-
mer wichtiger. In Zusammenarbeit
mit den Inhabern, dem Grofthan-
del und dem BNN Einzelhandel
missen neue Strategien fir den
Naturkostfachhandel  entwickelt
werden, damit durch bessere
Einstandsprei se eine angemessene
Spanne erwirtschaftet werden
kann.

Fur eine aktive Einkaufspolitik
sollte man:

- die Lieferanten und ihre Kon-
ditionen analysieren

- die wichtigsten Vollsortiments-
lieferanten beurteilen

- die Backer beurteilen

- Verhandlungsstrategien tiben

- die wichtigsten Regeln fur Liefe-
rantenverhandlungen erarbeiten

Dieses Kapitel beinhaltet neben
konkreten Verhandlungstipps
auch Checklisten zur Lieferanten-
beurteilung bzgl. Lieferqualitét,
Lieferantenmarketing, Lieferan-
tenbeziehung, Wirtschaftlichkeit
und Controlling.

- Besser kalkulieren:

Fir den Fal, dass das Kakulati-
ondoch in einem angemessenen
Verhdltnis zum Umsatz steht und /
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oder zurzeit keine Moglichkeiten
gesehen werden, die Kakulati-
onsverluste zu senken, sollte un-
ter Berticksichtigung der Wettbe-
werbssituation eine Kalkulations-
verbesserung, meist eine Preiser-
hohung, durchgefihrt werden.
Eine Erhéhung der Kakulations-
faktoren und die Beachtung psy-
chologischer Preise werden
relativ  kurzfristig entsprechend
der jewelligen Lagerumschlags
geschwindigkeit zum Renditeer-
folg fuhren.

3. Kosten senken:

Neben dem Umsaiz und der
Spanne sind die Kosten eines
Handelsbetriebes der dritte ent-
scheidende Parameter fiir die Ho-
he des Betriebsgewinns. Die Kos-
tenkontrolle und Nutzung von
Einsparungsmoglichkeiten  hat
daher eine entscheidende Bedeu-
tung, zuma dem Umsatz und der
Spanne eines Handel sbetriebes je
nach Marktsituation mehr oder
weniger enge Grenzen gesetzt
snd

Die Personalkosten machen flr
den Naturkosteinzelhandel mit
17-20 % vom Umsatz den weit-
aus grofiten Kostenblock aus. Je
nach Inhaber/Mitarbeiterstruktur
entfallen davon 12-16 % auf An-
gestellte und Aushilfen. Es liegt
daher nahe, Einsparungen im Per-
sonalbereich als effektivsten
Schritt zu Kostensenkungen anse-
hen zu woallen. Andererseits er-
fordert die Fachgeschéftsstruktur
des Naturkosthandels qualifizier-
tes Personal, das sowohl bezig-
lich des Sortiments as auch im
Umgang mit Kunden geschult
sein sollte. Einsparungen im Per-
sonabereich sind in erster Linie
moglich durch Verringerung der

Steuern und Abgaben und durch
effektiveren Personaleinsatz. Eine
Liste mit steuerfreien Extras fir
Arbeitnehmer finden Sie in diesem
Kapitd.

Die Raumkosten stellen in der Re-
gel nach den Personalkosten mit
durchschnittlich 5% bis 7 % vom
Nettoumsatz den zweitgrofiten Kos-
tenblock im Einzelhandel dar. Um-
s0 lohnender ist es, bei Anmietung
eines Ladenlokds oder bei Verlan-
gerung des Mietvertrages Uber die
Miethdhe zu verhandeln.

Auch wahrend eines laufenden
Mietvertrages kann nachverhandelt
werden, insbesondere wenn sich die
Standortbedingungen seit Vertrags-
abschluss deutlich verschlechtert
haben.

Auch die unter ,songtige Kosten*
zusammengefassten Werte stellen
ba den meisten Geschédften nach
Persona- und Raumkosten den
groften Kostenblock dar. Bel «-
nem durchschnittlichen Antell der
»Sonstigen Kosten” von 35 % am
Umsatz in einem mittelgrof3em La
den sind dies bei einem Jahresum-
satz von 500 T€ immerhin

17.500 €

Da lohnt es sich schon, sich diese
Sammelposition einma  genauer
vorzunehmen.

4. Formblatter:

Neben den erwahnten Checklisten
zur Lieferantenbeurtellung finden
Sehier:

Vorlagen zur

- Ermittlung der Betriebshandels-
spanne des Vorjahrs

- darauf aufbauend zur Umsatzpla-
nung

- Kostenplanung

- zu redisierenden Spanne.
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