CABS: Mit ,5canPrix® die Rendite erhéhen

Besser kalkulieren -
mehr verdienen

Preislisten individuell kalkulieren und Margen verbes-
sern: Mit diesen Vorgaben starteten Klaus Béhme und
Peter Hoffmann 1994 das Projekt ., ScanPrix”. Daraus
entstanden ist das Preislisten-Kalkulation ramm
fiir die Branche, mit dem heute simtliche Mobelein-
kaufsverbdnde und bereits 100 Hersteller arbeiten.

Peter Hoffiman i der V-
triehsrnann fiir SoanPriv
Dy sich das Progeomm so er-
tolgreivh am Marks durchive-
e Karnte, En.*gl' aied v,
dass e groasi aus der Nor von
eitein Betmjfemen enfwickely -
wiirele. D zomm Stare wollte
Haffimane, der — pemeinsam
mifr Nivolay King — anclr In-
feaberr vor Mabel Holibach in
Vaolarenbach ist, vor allem die
Rmvidite Bet selnem eigenen
Ernricltnngsiuus erliiien,

ass die Branche heute mehr

denn je auf thre Zahlen

gucken muss 15t eigentlich
nichis Meues. Doch noch immer
gibt e eine Vielzahl von Hindlern,
die das micht wirklich tun, Und
sich dann wundemn, wenn am Ende
dies Jahres michts mehr fibrig bleibi,
Micht ohne Grund st die mangaki-
de Liquiditit ein groBes Problem
im Maobelhandel. Die Anforderun-
gen an die mittelstindisch 3

blem zu schaffen. Um dem Hind-
ber dann ein Werkzeug an die Hand
7u peben, mit dem er einfach und
schnell arbeiten kann®, erlfiwtert
Peter Hoftmann, der Vertriebs-
mann hinter dem Produkt | Scan-
Prix”, Da er selbst mil Mébel Hoh-
bach in Vihrenbach sowie owei
LJobin Hood - Discount-Markten
in Donaueschingen und  Singen
Mibelhande! betreibt und Gesell-
schafter bei Alliance ist, weill er,

-
ten,  hilufig Famil:i:ngcfgu;wr;n, wonval er spricht,

Einrichtungshiuser sind in dan Und daz Problem sicht folgen-
letzten Jahren enorm gestiegen, | dermaben auws: Jeder Verband

Uind gegen die zunchmende Kon-
zentration, steigende Energiepreise
oder die schwiichelnde Konsum-
neigung der Verbraucher kann der
Hiéindler, da dies alles Faktoren von
aubBen smd, erst mal nichts tum. Ein

kt st allerdings der, die
Kalkulation der Ware zu optimie-
ren und dadurch die Rendite zu er-
hihen, Umd hier kommt ,Scan-
Prix“ ins Spiel: , Meine eigentli-
che Aufgabe besteht dann, erst ein-
mal das Bewusstsein fiir das Pro-

oder Grofikunde hat seine eigenc
Konditionsstruktur. Dazu kommit
cine grofe Anzahl von Modellen,
was Twangsweise 7u einer ehenso
grodlen Zahl von Preislisten filhrt,
Multipliziert man dann die Zahl
der Preislisten mit den unterschied-
lichen Verbandskonditionen und
Sonderpreisversinbarungen, dann
wird der Aufwand, die vielen ver-
schiedenen Preislisten herzusiellen,
mmmer gridBer, Der Personal- und
Zeitaufwand 181 immens.”  Ziel

Tabelle unten: e machden, wie kreativ ein Hindler ist, kann er die
Rerabilivdt eives Produkis steigern, Das Beispiel zeigt eine realistiche
Mischkatkolation, die anfzeiss, dass die Handler mic ihven @blicten
..-!Ir_,ﬁ't.ﬂi,‘ﬂi‘l‘l fven .65 bei Werbeware bix 2,30 bei sefir gur kafkufierter
Ware) micht gmugmmenmfaﬁewﬂechuungmﬁmdkm
lichen 15 Progent der Ware mit einem (sehr hofen) Aufrelilag von 3,08
drbicraliers werden, i fnsgesant gy 2,00 sy Rowenren — wm dann eiven
Crewinm in Hiife von 5 Prozent o ercielen.

BEISPIEL EINER DIFFERENZIERTEN KALKULATION

Anteile am Einkauf in Prozent Anteile Einkauf* Aufschlag Umsatz inkl. Mw5t.*  Erlés ohne Mw5L®  Rohertrag®
Werbwware 20% 200.000 1,65 330.000 277.331 7.3
Markenware 15% 150.000 1.80 270.000 116,891 T6.891
Wettbewerberangebote 15% 150.000 1,90 285.000 239.4% 89,496
normial kalkulierte Ware 15% 150.000 2,00 300.000 25210 102.101
gut lﬂiﬂh.lim_‘ﬂlrt 10% 100000 2,10 210.000 176471 76471
sehr gut kalkulierte Ware 10% 100.000 2,30 230.000 193.277 93.277
Soweit erzielte Werte a5% E50.000 1.7 1.625.000 1.365.546 515.546
2ur Zieslermeichung muss dann der

restliche Anteil so kalkuliert werden ~ 15% 150.000 3,08 462.7118 3RE. 240 23B.840
Summien Werte 1005 1,000,000 2,09 2.087.71% 1.754.386 754,386
Kostens in % won Erldsen ohne Mwst. 3B * i
geplanter Gewinn in % von den Erldsen 5 SN
2u erzielende Handeksspanne in %

von den Erdisen ohne Mwst, 43

Eme Hiandelsspanne in % von 43

bedeutet, alles wis fir 119 Euro inkl. Mt verkauft wird

darf nur fir 57 Euro E‘l‘? wierden,

Das enitspricht einem Aufschlag von 108 aut den Netto/Netio/Netto Einkaufsprels zum Verkaufsprets inkl. MwSt,
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muss €5 deshalb sein, sowohl das
Verwalten, die Zusammenstellung
von  Verbandssortimenten  sowie
die Pflege der Preislisten schnell,
unkompliziert und vor allem ko-

stengiinstig  durchzufiihren. Mit |
wocanPrix® funktioniert das. Auch |

weil sich das Preislisten-Kalkulati-
onsprogramm als einziges in die-
sem Bereich am Markt etabliart
hat. Mittlerweile arbeiten ca. 100
Mibelhersteller und samtliche Ma-
heleinkaufsverbinde damit — von
denen die meisten in dhren Intra-
nets bereits die Preishisten der ver-
handelten Modelle zur Verfliging
stellen. Wodurch die Arbeit fiir die
Hindler noch einfacher wird. Aber
SScanPrix®™ kann auch normale
pdfs” lesen. Pro Jahr gibt es zaei
bis drei Updates, sodass das Pro-
gramm stetig optimiert wird,

Die Vorteile fiir den Hindler lie-
gen auf der Hand: Zum einen kann
jeder Preis individuell kalkuliert
werden. Und innerhalb einer Preis-
liste kimnen sogar verschiedene
Aufachliige realisiert werden, wo-

durch die Kalkulation ganz ent- |
schieden verbessert werden kann. |
Das heilit, je nachdem, wic kreativ |
ein Hindler ist, kann er die Renta-
bilitit fiir ein Produkt steigern, Bei
der Zusammenstellung z. B. einer
Polstergarnitur liegt es dann im Ta-
lent des Verkiuters, eben nicht das
— niedrig kalkulierte — Standard-
Produkt zu wverkaufen, sondern
durch eine hochwertipere Stoff-
gruppe oder anders Flibe die Ren-
tabilitit zu erhBhen. Dabei kann
man mithilfe von ,,ScanPrix™ deut-
lich erkennen, welche Auswirkun-
gen eine Verinderung der Kalkula-
tion bringt.

Fum anderen ermdglicht das
Programm, quasi aut” Knopfidruck,
ein Produkt au neutralisieren, so- |
dass der Verbraucher nicht in der |
Lage ist, den Hersteller oder Mo- |
dellnamen zu erkennen und Preise
bei der Konkurrenz zu vergleichen.
Aunflerdem besteht die Maglich-
keit, das Sortiment mit der eigenen
C1 zu versehen, um so das Haus als
Handelsmarke vor Ot zu stirken.

Dariiber hinaus kinnen in die Lis-
ten dic Rabatte der Verbéinde ein-
getragen oder avch der Rohertrag
berechnet werden.

Gerade kleinere Einrichter kin-
nen von dem Software-Paket profi-
ticren. Denn diese kommen in der
Regel mit einem niedrigeren Auf-
schlag (2,05 bis 2,1} aus, als die
GroBflichen (2,15 bis 2,200, Was
si¢ allerdings oft nicht cinhalien,
da auch sie mit Preisen werben und
Nachlasse geben,

~Bei genauem Hingucken wird
deutlich, dass viele dieser familien-
getithrten  Hiuser eigentlich nur
noch Giberleben, weil sie Substanz-
Verbrauch betreiben®, weill Hoff-
mann. Das heibt, der Standort ist
bezahlt, die Miete wird aber nicht
den Markipreisen entsprechend be-
rechnet. ,.Die Differenz sind dann
hidufig die drei Prozent, die zum
Schluss als ,Gewinn' librig bleiben,
Das st natiirlich eine Milchmid-
chenrechnung, die fiir die Zukunft
auch nicht mehr halthar st

Evelvine Kerl

FACTS & FIGURES

W CABS (Com Aided
Buying + Selling GmbH)

| Standort: St. Georgen
B Inhaber: Klaus Bohme
B Vertrieb: Peter Hoffmann

B Schwerpunkt: das Preis-
listen- und Kalkulations-
Programm . ScanPrix”

B Produkteinfithrung: 1994

o Vorteile von ,ScanPrix”:
einfache Bedienung,
individuell kalkulierte Preis-
listen, Produlcte neutralisieren,
eigene Cl starken

Updates: 2-3mal pro lahr,

+ Hotline

¥ Kunden: simtliche Mabel-
Einkaufsverba

rbande + ca. 100
Hersteller
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