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Wirtschaftliche Kennzahlen fiir Weltladen

von Dr. Hans-Christoph Bill (Fair-Handels-Berater fiir Hamburg und Schleswig-Holstein)

Es gibt viele Griinde, die Wirtschaftlichkeit eines
Weltladens zu verbessern. Der wichtigste: die
Produzent*innen. Je mehr wir verkaufen, desto
groBer ist die Wirkung bei unseren Handelspart-
nern. Ein weiterer Grund konnte die Selbstwirk-
samkeit sein: Mein (ehrenamtlicher) Einsatz soll
Nutzen bringen. Und Nutzen heif3t hier nicht
nur, mehr bei den Produzent*innen einzukaufen.
Eine attraktivere Darstellung des Fairen Handels
und des Weltladens in der Offentlichkeit, mehr
gute Kund*innengesprache, mehr Bildungsver-
anstaltungen, mehr Freude bei der Arbeit, mehr
Akzeptanz als Wirtschaftsakteur etc. zahlen
genauso dazu.

Wirtschaftliche Themen kénnen SpaB machen — und eini-
ges flir den Laden und die Handelspartner bewirken.

Aber was tun, wenn das Geld am Ende des Jahres
nicht reicht, um die genannten Ziele zu erreichen?
Wie kann ich bezahlte Stunden finanzieren — fiir
die Koordination, die Bildungs- oder Verkaufs-
arbeit? Die neue LED-Beleuchtung? Die Kaffee-
maschine, die Regale, die Werbekampagne usw.?

Wirtschaftliche Kennzahlen konnen helfen, Ver-
besserungspotentiale zu entdecken und gezielt
MaBnahmen zu ergreifen, damit der Weltladen
gewinschte und notwendige Ausgaben auch
finanzieren kann. Und mit der jahrlichen Abfrage
zu den Weltladen-Kennzahlen, dem WVeltladen-
Barometer, gibt es die wunderbare Moglichkeit,
die eigenen Kennzahlen mit denen anderer Laden
zu vergleichen.

Die Beschaftigung mit wirtschaftlichen Themen
kann sogar SpaB machen — und ich kann relativ
leicht eine Kompetenz erwerben, die auch in
anderen Lebensbereichen niitzlich ist. Also: ran!

I. Uberblick gewinnen

Welche Zahlen sind wichtig, wo bekomme ich sie
her und welche Schliisse kann ich daraus ziehen?
Wir stellen hier die wichtigsten Kennzahlen und
ihre Berechnung vor.

Die Hauptquelle fiir Kennzahlen ist die Buchhal-
tung. Weitere Zahlen lassen sich aus der Kasse
(v.a. Computerkasse) und der jahrlichen Inventur
ziehen.

Nettoumsatz

Den Jahresumsatz, also die Hohe der Einnahmen
durch Verkaufe in einem Jahr, sollte jede*r Mitar-
beiter*in ungefihr kennen. Die Mehrwertsteuer
gehort aber dem Staat. Daher wird diese abgezo-
gen und nur mit Nettozahlen weiter gerechnet.
Die einfache Formel hierfiir lautet:

Bruttoumsatz - ans Finanzamt
gezahlte Umsatz(Mehrwert-)steuer =
Nettoumsatz in einem Jahr

Je mehr Umsatz ich mache, desto mehr Ausga-
ben kann ich mir normalerweise leisten. Umsatz-
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steigerung ist daher eine wichtige Stellschraube,
um Ziele zu erreichen. Das schreibt sich leicht,
erfordert aber oft grundlegende Uberlegungen
zu Standort, Sortiment, Marketing, Werbung,
und Offentlichkeitsarbeit sowie zur Haltung und
Einstellung im Team. Ein hilfreiches Analyse-
Werkzeug dazu ist das Erfolgsfaktoren-Modell.
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Erfolgsfaktoren von Weltliden in der Ubersicht

Wareneinsatz

Um den Jahresumsatz zu erzielen, habe ich Ware
eingekauft. Alle Netto-Kosten hierfur, inklusive
Frachtkosten, bilden den Wareneinsatz. Und weil
ich zusatzlich zu den Einkaufen bei den Lieferan-
ten entweder Lagerbestand auf- oder abgebaut
habe, muss ich den Wareneinsatz um diesen Wert
korrigieren. Nur so erfahre ich, was ich wirklich
(an Ware) eingesetzt habe. Ohne Inventur geht
hier nichts mehr. Wenn ich wirtschaftlich arbei-

+
%f GUT ZU WISSEN

Computerkassen liefern den Inven-
turwert (Netto-Einkaufspreis!) nach
dem Zahlen und Eingeben auf Knopf-
druck. Laden ohne Computerkasse
konnen vom Brutto-Verkaufspreis
erst die jeweilige Mehrwertsteuer und
dann den durchschnittlichen Netto-
Rabatt fur die jeweilige Warengruppe
abziehen. Das gelingt mit einem Tabel-
lenprogramm (Excel o0.3.) recht leicht
und sorgt fir ausreichende Nahe-
rungswerte, wenn das Berechnungs-
verfahren uber die Jahre gleichbleibt.

Wirtschaftliche Kennzahlen

ten will, muss ich jahrlich den Wert des Waren-
bestands zum Netto-Einkaufspreis bestimmen:

Inventurwert am L-1. + Wareneinkauf
(netto) + Frachtkosten - Inventur-
wert am 31.12. = Wareneinsatz

Rohertrag (Deckungsbeitrag)

Netto-Jahresumsatz - Wareneinsatz
= Rohertrag (oder auch Rohgewinn)

Das ist das Geld, das Ubrigbleibt, wenn ich meine
Wareneinkaufe bezahlt habe. Es steht zur Ver-
fugung, um alles zu bezahlen, was mir wichtig ist:
Miete, Personal, Veranstaltungen, Fortbildungen,
Versicherungen etc. — deshalb spricht man auch
vom Deckungsbeitrag.

Handelsspanne (Marge)

Wer arbeitet wirtschaftlicher: Ein Laden mit
98.234 € Umsatz und 31.582 € Rohertrag oder
ein Laden mit 295.687 € Umsatz und 112.319 €
Rohertrag? Ja, genau, Prozentzahlen sind bes-
ser vergleichbar. Das Verhaltnis von Rohertrag
(Deckungsbeitrag) zum Jahresumsatz nennt man
Handelsspanne oder Marge. Und die ist wirklich
eine zentrale Kennzahl:

Rohertrag Netto-Jahresumsatz =
Handelsspanne (in %)

Ein Weltladen, der uberwiegend Lebensmittel
verkauft, hat meist eine Handelsspanne um die
25 %. Laden mit hohem Non-Food-Anteil (so
werden alle Waren bezeichnet, die nicht Lebens-
mittel sind) und selbst kalkulierten Preisen kon-
nen bei guter Sortimentspflege Handelsspannen
von tber 40 % erreichen. Wenn ich wirtschaftlich
arbeiten mochte, sollte ich mich um eine Han-
delsspanne von deutlich tiber 30 % bemuihen. Um
dies zu erreichen, hilft es, den Non-Food-Anteil
zu erhohen, konsequente Sortimentspflege zu
betreiben und Preise selbst zu kalkulieren.

Die so berechnete Handelsspanne ist nur ein
Mittelwert Uber das gesamte verkaufte Sorti-
ment und auch abhangig vom Anteil abgelaufener
oder verbilligt verkaufter Ware sowie z.B. von
Diebstahl. Eine genauere Analyse nach Sorti-
ments- und Warengruppen ist (nur) mit einem
Computerkassensystem moglich — dann aber
auch sinnvoll, wenn ich wissen will, wo noch
Potentiale zur Steigerung der Handelsspanne lie-
gen konnten.


https://www.weltladen.de/fuer-weltlaeden/beratung/erfolgsfaktoren-modell/
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2. Kosten

Vom Rohertrag (Deckungsbeitrag) missen alle
Ausgaben bezahlt werden. Um zu sehen, ob die
Ausgaben im guten Verhaltnis zum Umsatz ste-
hen, sind v.a. folgende Positionen interessant:

* Personalkosten (,,Arbeitgeberbrutto” inkl.
aller freiwilligen Sozialleistungen)

* Miete und Raumkosten (inkl. aller Nebenkos-
ten und evtl. Reparaturen)

Fir beide Positionen gilt die Faustregel: Zusam-
men sollten sie nicht mehr als 25 % vom Netto-
umsatz ausmachen (z.B. Mietkosten ca. 10 % und
Personalkosten ca. |5 %). Das lasst sich ohnehin
nur mit Handelsspannen von uber 30 % verwirk-
lichen, weil sonst kein Geld fur die anderen not-
wendigen Ausgaben ubrigbliebe.

Andersherum: Wenn die Miete mehr als 12-15 %
vom Nettoumsatz ausmacht, dann ist fur den
Standort entweder die Miete zu hoch oder der
Umsatz zu gering.

Oder: 10-15 % des Nettoumsatzes fiir Personal
auszugeben, sollte man sich leisten konnen.
Noch anders formuliert: Wenn ich einen 450 €-
Job einrichten will (ca. 7.500 € Arbeitgeberbrut-
to/Jahr), dann sollte ich mir das ab ca. 60.000 €
Nettoumsatz im Jahr lberlegen.

% ZUM WEITERLESEN

Mehr zu den ,Wirtschaftlichen Vor-
aussetzungen fir Hauptamtlichkeit*
findet ihr im Weltladen-Wiki auf
www.weltladen.de sowie im Info-Brief
espresso Nr. 17 ,,Hauptamtlichkeit im
Weltladen*.

Werbeausgaben

Ein konventionelles Einzelhandelsgeschaft kalku-
liert mit Kosten fir Werbung in Hohe von 3-5 %
des Netto-Jahresumsatzes. Bei Weltladen ware
es schon gut, wenn mehr als 1,5 % fur ,,Promo-
tion* ausgegeben wiirde. Und mit Promotion sind
hier wirklich alle MaBnahmen in den Bereichen
Kommunikation, Werbung, Aktionen und Ver-
kaufsforderung gemeint: Dekomaterial fiir das

Wirtschaftliche Kennzahlen

In Werbung und eine gute AuBendarstellung zu investieren,
zahlt sich meist aus.

Schaufenster, Tuten mit Logo, Poster fiir das
Produkt des Monats, Flyer, Visitenkarten, Ver-
kostungsaktionen, Veranstaltungen, Mailings,
Website, Newsletter, Social-Media, das Kunden-
magazin kostenfrei auslegen, etc.

Da manche durch Zuschiisse finanzierte Aktion
oder Veranstaltung auch zur (glaubwiirdigen)
Werbung fiir den Weltladen beitragt, sind in die-
sem Punkt Weltladen nur bedingt mit anderen
Einzelhandelsgeschaften vergleichbar. Aber der
Anteil der nicht extern geforderten Werbeaus-
gaben gibt einen Hinweis darauf, wie ernst es
einem Weltladen mit der Umsatzsteigerung ist.

Weitere Ausgabepositionen

Eine gute Ubersicht {iber die Arbeit des Welt-
ladens vermitteln auch diese Ausgabepositionen:

* Fremdkapitalzins (spielt momentan kaum eine
Rolle)

* Fortbildungen fiir Mitarbeiter*innen (sollte
ausreichend hoch sein)

* Mitgliedsbeitrage  (Weltladen-Dachverband,
IHK, ortlicher Zusammenschluss der Einzel-
handler, etc.)

* Versicherungen (da konnten sich Vergleichsan-
gebote lohnen)

Alles andere wird bei einer Kennzahlenanalyse
meist unter ,,sonstige Kosten* zusammengefasst.

Es ist sinnvoll, nach Einsparmoglichkeiten zu
schauen. Erfahrungsgemal3 wird man aber wenige
Positionen finden, bei denen regelmaBig zu hohe
Ausgaben anfallen. Besser ist es, nach Moglichkei-
ten zu suchen, mehr Einnahmen zu erzielen.


https://www.weltladen.de/fuer-weltlaeden/wiki/269
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Wirtschaftliches Jahresergebnis

Das wirtschaftliche Jahresergebnis (als Gewinn
oder Verlust) berechnet sich wie folgt:

Rohertrag - Gesamtkosten = Jahres-
ergebnis

Ein Verlust macht alle im Team naturlich hellho-
rig — und langfristig darf ein Verein auch keine
Verluste machen, um die Gemeinnutzigkeit oder
das Uberleben nicht zu gefihrden. Aber auch auf
einem Gewinn sollte ich mich nicht ausruhen,
sondern weiter nach Moglichkeiten suchen, die
eigene Arbeit zu verbessern.

3. Genauere Analyse

Wenn ich genauer wissen will, wo wirtschaftliche
Starken und Schwachen des Weltladens liegen
und wo Potentiale schlummern, die Wirtschaft-
lichkeit zu erhohen, sind weitere Kennzahlen
sehr hilfreich.

Nettoumsatz pro m?

Kann ich auf der gleichen Grundfliche mehr
Umsatz machen? Muss ich dazu aufraumen oder
einen neuen Prasentationstisch anschaffen? Oder
stehen zu viele Ladenhtiter herum? Welche Sorti-
mentsbereiche tragen eigentlich in welcher Hohe
zum Rohertrag bei? Und entsprechen Aufteilung
und Prasentation im Laden der wirtschaftlichen

Die Zusammenstellung des Sortiments sowie dessen ge-
konnte Prasentation sind wichtige Faktoren, wenn ein La-
den seinen Umsatz steigern mochte.

Wirtschaftliche Kennzahlen

(O HILFREICHE TOOLS

Das Erfolgsfaktoren-Modell ist ein
Analyse- und Beratungsinstrument,

das der Weltladen-Dachverband auf
www.weltladen.de kostenfrei zur Ver-
fugung stellt. Damit konnen Weltladen
systematisch sowohl ihre Starken als
auch ihre schlummernden Potentiale
erkennen.

Mit dem Weltladen-Barometer wer-
den jahrlich Daten von moglichst vie-
len deutschen Weltladen erhoben. Es
gibt Aufschluss Uber deren wirtschaft-
liche Entwicklung und zeigt langerfris-
tige Trends auf. Weltladen konnen es
als wertvolle Vergleichsmoglichkeit zu
anderen Weltladen nutzen.

Wichtigkeit? Fragen lber Fragen, aber nur mit
diesen lasst sich herausfinden, ob ich den Umsatz
im jetzigen Laden steigern kann. Oder bin ich
(nach Vergleich im Weltladen-Barometer) schon
so gut bei dieser Kennzahl, dass nur ein Umzug
den Umsatz deutlich steigern konnte? Oft muss
ich fur die Analyse noch weitere Kennzahlen
heranziehen. Auch hier hilft das Erfolgsfaktoren-
Modell.

Durchschnittliche Bon-Summe

* Wie hoch ist die durchschnittliche Anzahl an
Verkaufsvorgangen (Bons)? Am besten unter-
scheidet man hier nach Januar bis Oktober und
November bis Dezember.

* Wie hoch ist der durchschnittliche Einkaufs-
wert pro Verkaufsvorgang (Bon)? Auch hier
lohnt eine Unterscheidung zwischen Januar bis
Oktober und November bis Dezember.

Diese beiden Kennzahlen lassen im Jahresver-
gleich erkennen, ob ich meine Umsatzsteigerung
durch mehr Neukund*innen oder einen groBeren
Einkauf von (meist) Stammkund*innen erreicht
habe. So kann ich z.B. Marketing-MaBnahmen
uberprifen, die sich eher an neue oder eher an
schon bekannte Kund*innen richten.


https://www.weltladen.de/fuer-weltlaeden/beratung/erfolgsfaktoren-modell/
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Durchschnittlicher Lagerbestand

Wie viel ist meine Ware im Laden wert (zum
Netto-Einkaufswert)? Diesen Wert erhalte ich
aus der Inventur:

(Bestand am 1.1. + Bestand am
31.12.) : 2 = Durchschnittlicher
Lagerbestand

Lagerumschlag

Wie oft ,,drehen sich meine Produkte im Welt-
laden? D.h. wie oft werden sie im Laufe eines
Jahres verkauft — lber das gesamte Sortiment
betrachtet! Klar, ein Kaffeepackchen verkaufe
ich ofter als die Handtasche, aber als Mittelwert
lasst sich dies mit folgender Formel bestimmen:

Wareneinsatz Durchschnittlicher
Lagerbestand = Lagerumschlag

Aus Erfahrung ist ein Lagerumschlag von Uber
4 gut. Wenn dieser Wert deutlich unter 4 liegt,
dann gibt es vermutlich eine groBe Anzahl ,,laden-
treuer Ware", die die Regale verstopft und es
schwerer macht, Neuigkeiten und aktuelle Sorti-
mente einzukaufen (und zu verkaufen).

Wenn ich die Formel umstelle, lasst sich aus dem
gewunschten Lagerumschlag auch die angemesse-
ne Hohe des Lagerbestands berechnen:

Wareneinsatz Lagerumschlag (>4)
= gewlinschter Lagerbestand

Liegt der reale Inventurwert uber dem gewunsch-
ten Lagerbestand, dann sollten sich an die Inven-
tur ein Abverkauf der ladentreuen Ware und eine
Sortimentsanalyse anschlieBen.

Verhaltnis von 7%- zu 19%-Ware

Der Mehrwertsteuersatz ist eine grobe Annahe-
rung an die Frage, wie hoch der Anteil von Food-
und Non-Food-Artikeln am Gesamtumsatz ist.
Und dann musste ich eigentlich noch zwischen
Kaffee (geringe Handelsspanne) und anderen
Lebensmitteln (mittlere Handelsspanne) unter-
scheiden. Aus wirtschaftlichen und inhaltlichen
Grinden ist jedenfalls ein hoher Non-Food-
Anteil erstrebenswert (hohe Handelsspanne).
Wer Mode verkauft, sollte auch diese Waren-
gruppe getrennt ausweisen lassen (z.T. hohere
Handelsspanne bei groBerem Risiko).

Wenn ich den Non-Food-Anteil erhohen moch-
te, sollte ich in folgende Bereiche investieren:

Wirtschaftliche Kennzahlen

Zielgruppengerechte Ladengestaltung, attraktive
Warenprasentation, gute Sortimentspflege, ziel-
gerichtete Marketingaktionen sowie Produkt-
und Verkaufsschulungen fiir die Mitarbeiter*in-
nen.

In einem Schritt zum Endverkaufs-
preis

Ich kann die Wirtschaftlichkeit des Ladens auch
als Antwort auf folgende Frage formulieren: Mit
welchem Faktor komme ich vom Netto-Einkaufs-
preis im Mittel — Uber das gesamte Sortiment
gerechnet — in einem Schritt direkt zum Brut-
to-Verkaufspreis? Also nicht erst vom Netto-
Einkaufs- zum Netto-Verkaufspreis (mithilfe der
Handelsspanne) und dann noch die Mehrwert-
steuer dazu rechnen, sondern beides in einem
Schritt. Dies geht wie folgt:

Bruttoumsatz Wareneinsatz (net-
to) = aufschlagskalkulatorischer
Faktor

Es gilt: Je hoher der Faktor, desto wirtschaftli-
cher arbeite ich. Der Faktor ist v.a. vom Non-
Food-Anteil und der Preisgestaltung abhangig.
Werte um die 1,8 sind hier sehr gut, ,,normale*
Laden schaffen ca. 1,5.

Wenn die Handelsspanne zu gering ist, hilft nur eins: Preise
selbst kalkulieren!

4. Preise selbst kalkulieren

Der empfohlene Verkaufspreis und die Rabatte
der Lieferanten sind nicht unveranderbar. VWenn
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die Handelsspanne zu gering ist, hilft nur: selbst
kalkulieren! Professionelle Weltladen tun das
in aller Regel, weil sie z. B. fir Mietzahlung und
Gehalter einen hoheren Rohertrag zur Kosten-
deckung benotigen. Die meisten Food-Artikel
sollte ich allerdings auf dem im Supermarkt ver-
gleichbaren Niveau lassen — es geht also v.a. um
(fast alle) Non-Food-Artikel.

Spatestens wenn die Lieferanten anfangen, nicht
mehr mit Rabatten von Brutto- oder Netto-Ver-
kaufspreisen, sondern nur noch mit Netto-Ein-
kaufspreisen zu rechnen, muss ich mit der eigenen
Preisgestaltung beginnen. Es gibt erste Aussagen
dazu, dass so eine Umstellung mittelfristig geplant
ist. Im Grunde ist die Berechnung ganz einfach.
Fur die Selbstkalkulation gilt bei Non-Food (19 %
MwsSt.) folgende ,,Faustregel*:

Einkaufspreis netto x 2.0-2.4 =
Verkaufspreis brutto

Dann liegt die Handelsspanne fiir diesen Non-
Food-Artikel zwischen ca. 40 und 50 %.

Den entsprechenden aufschlagskalkulatorischen
Faktor kann ich z.B. je nach Lieferanten (unter-
schiedliche Rabatte) festlegen. Und wenn bei der
Selbstkalkulation ein Verkaufspreis von 24,08 €
herauskommt, nehme ich lieber 23,90 €. Wenn
der aufschlagskalkulierte Verkaufspreis bei
24,76 € liegt, sind eher 24,90 € sinnvoll.

5. Noch mehr Kennzahlen

Noch mehr? Interessant fiir die Auswertung sind
auch folgende Kennzahlen:

* Wieviel % des Umsatzes habe ich mit den eige-
nen Ladenmitarbeiter*innen gemacht?

* Wieviel Rabatt habe ich gewahrt?

* Wenn ich die ganzen ehrenamtlichen Stunden
fur den Verkauf so bezahlen wiirde wie meine
bezahlte Kraft, was kiame dann fiir ein Jahres-
ergebnis heraus?

Fazit: Ergibt das Sinn?

Ein hoherer Einkauf bei den Produzent*innen,
eine bessere wirtschaftliche Basis fur die Drei-
Saulen-Arbeit des Weltladens, eine verbesserte
Wahrnehmung des Fairen Handels als ernstzu-
nehmende Wirtschaftsalternative oder die Freu-
de an mehr Wirkung des eigenen Tuns ergeben
Sinn — ganz sicher.

Wirtschaftliche Kennzahlen

Mit Kennzahlen kann ich zum einen herausfin-
den, wo sich mein zukiinftiger Einsatz vermutlich
am meisten lohnt (Potentiale entdecken), und
zum anderen, ob meine Anstrengungen wirklich
erfolgreich waren (Erfolgskontrolle). Ein jahrli-
cher Vergleich der Kennzahlen ist dafiir sinnvoll.

Wenn es bei der Analyse hakt oder es darum
geht, die richtigen Schlusse zu ziehen und MaB-
nahmen zu ergreifen, sollte ich mich beraten las-
sen und mich intensiv mit allen Stellschrauben
beschaftigen, die ich dafiir bewegen muss — denn
derer gibt es viele. Am besten durchleuchte ich
den Weltladen gemeinsam mit einer*m Bera-
ter*in systematisch mithilfe des ,,Erfolgsfaktoren-
Modells* — das macht Freude und liefert in kurzer
Zeit viele Hinweise auf Verbesserungspotentiale.

WEITERFUHRENDE
INFORMATIONEN

Viele hier verwendete Begriffe sind im
Weltladen-Wiki ausfiihrlich erklart.
Als guter Einstieg dient der Eintrag
uber ,Wirtschaftliche Kennzahlen®.
Aber auch der Grundkurs Weltladen
(v.a. Teil 6, ,,.Der Weltladen als Unter-
nehmen*) oder der Leitfaden ,VWelt-
laden neu grinden® liefern wertvolle
Informationen.

Wenn es dann losgeht mit Analyse und
Veranderungen, unterstiitzen die Fair-
Handels-Berater*innen gerne. Siehe

www.fairhandelsberatung.net.
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