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VORWORT

~Einkauf im Modehandel ist die schénste Sache der Welt, ware da nicht die Limitplanung.*

Der heutige und der Markt der Zukunft sind gepragt von Schnelllebigkeit, Onlinehandel so-
wie von ,Monolabel- und Multilabel — Stores*.

Jeder dieser Aspekte hat eigene und der jeweiligen Marktgegebenheit angepasste Vorga-
ben und Anforderungen, unter anderem auch an die Limitrechnung.

Deshalb genigt es heute nicht mehr, nur nach Geflihl einzukaufen. Der Einkauf erfordert
eine ausgewogene Kombination aus gutem Gespur fiir Mode und die zu bedienende Ziel-
gruppe, guter Vorbereitung der betriebswirtschaftlichen Kennzahlen sowie einer mdglichst
exakten Limitplanung und -kontrolle.

Ein weiterer Aspekt der Limitrechnung ist die Limitrechnung der verschiedenen Warenwirt-
schaftssysteme. Diese muss ebenfalls an die Systemgegebenheiten, Kundenwiinsche und
Marktgegebenheiten angepasst werden.

Aufgrund dieser Vielschichtigkeit ist der Hinweis wichtig, dass diese Fachdokumentation
,Limit im Griff — Ertrag in der Kasse; Limitplanung und Limitrechnung im Modehandel“ zwar
als Grundlage verschiedener Aspekte der Limitrechnung dienen, jedoch nicht alle Auspra-

gungen in umfassenden Details darstellen kann.

In der Dokumentation werden die wichtigsten Grundlagen zur Wert- und Stlicklimitrechnung
dargestellt und abschlieBend durch einige Berechnungsbeispiele mit Lésungen ergéanzt.

Der Autor winscht viele neue Erkenntnisse beim Lesen und viel Erfolg beim Einkauf.

“Frnnl ot



1. ALLGEMEINES UND GRUNDBEGRIFFE DER LIMITPLANUNG

Bevor wir uns mit den Details der Limitrechnung auseinandersetzen, miissen wir uns die ge-
nerellen Zusammenhange, Ablaufe, Ziele und die Einbindung der Limitrechnung in die Or-

ganisationsstruktur eines Unternehmens klar machen.

1.1 Ziele der Limitrechnung und organisatorische Einordnung

Das oberste Ziel aller unternehmerischen Tétigkeit ist es, in méglichst kurzer Zeit einen
moglichst groBen Profit zu erwirtschaften. Kreativitat, betriebswirtschaftliches und waren-
kundliches Wissen sind dabei genauso wichtig wie die Planung und Zielvorgabe flr alle be-
trieblichen Leistungsbereiche. Jeder Teilplanungsbereich hat dem wirtschaftlichen Gesamt-
ziel zu folgen: der Gewinnmaximierung.

Limitrechnung steht als Oberbegriff fir die Limitplanung, die Limitkontrolle und die
Limitkorrektur. Der wichtigste Teil davon ist die Limitplanung. Die Limitplanung ist nur ein
Teilbereich der betrieblichen Gesamtplanung. Allerdings ist es der bedeutsamste Planungs-

bereich im Textileinzelhandel.

Limitrechnung

LIMITPLANUNG LIMITKONTROLLE LIMITKORREKTUR
=Teil der Einkaufs-
planung, Bindeglied
zum Ubergeordneten
Finanzplan durch
Planungsbereiche wie
Absatzplanung, Wer-
beplanung, Perso-
naleinsatzplanung

usw.
Budgetermittlung Uberwachung der Plan- Monatliche Planan-
wertmaBig/stickmaBig zahlen beim Einkauf/bei passung an die er-

der Disposition reichten IST-Zahlen




Ausgangspunkt fir alle Planungstberlegungen ist dabei der zu erwartende zukinftige Um-

satz. Das nachfolgende Schaubild zeigt die Einordnung der Limitrechnung in den Finanzplan

eines Unternehmens.

FINANZPLAN

Mittelzufluss Mittelabfluss
Umsatzplan Einkaufsplan
e sonstige Einnahmen Wareneingangsplan Limitplan
e Personaleinsatzplan
e Werbeplan
e |nvestitionsplan
e Tilgungsplan
e Kostenplan
Uberdeckung: Zufluss > Abfluss Unterdeckung: Abfluss > Zufluss

Ziel der Limitplanung ist die Ermittlung des Einkaufsbudgets fir einen bestimmten Zeitraum.
Das Einkaufsbudget dient

B der Finanzplanung als Wert bei den ,Ausgaben”

B dem gesamten Wareneinkauf als Richtlinie

Somit kann man die Limitrechnung in zwei Aufgabenbereiche teilen:

1. Statistikaufbau/-auswertung und Beherrschung der Rechentechnik zur Einkaufs-
budgetermittlung = methodisch/rechentechnische Komponente

2. Sortimentsgestaltung, d.h. Verteilung des Budgets auf Einkaufsbereiche, Waren-
gruppen und Modethemen = kreative Komponente



Diese Dokumentation beschaftigt sich ausschlieBlich mit dem rechentechnischen Teil der
Limitrechnung. Folgende Inhalte werden vermittelt:

B Ermittlung von Wertvorgaben (EUR) und Stlckvorgaben in den Warengruppen

B Erlernung der Rechenmethoden zur Ermittlung des quantitativen Sortimentsaufbaus.

Bei diesen Berechnungen handelt es sich um allgemeingiltige Methoden. Alle sortiments-
spezifischen Varianten hingegen missen direkt ,an der Ware* und ,mit Ware® vermittelt
werden. Das ware der kreative Teil der Limitrechnung, d.h. die Bestimmung des zukUnfti-
gen qualitativen Sortimentsaufbaus. Dazu missen Sie die Modetrends und Kollektionen
analysieren, diese in konkrete Limitvorgaben umsetzen und letztlich auch entsprechend ein-
kaufen.

Somit geht die Limitrechnung in ihrer Bedeutung weit Uber die reine Budgetermittlung fir die
Finanzplanung hinaus, aber ohne klare Zahlenvorgaben im Einkaufsbereich kann es keinen

Erfolg geben.

Erst durch die Umsetzung von Modeinformation in Wertedenken wird die Limitrechnung zur
wichtigsten unternehmerischen Aufgabe lberhaupt. Hierbei liegt die ,Kreativitadtsseite” oft in
hartem Clinch und steht haufig sogar in direktem Widerspruch zum rational bestimmten Zah-
lendenken. Trotzdem muissen standig beide Komponenten aufeinander abgestimmt werden,
und es muss permanent ein Abgleich von ,Kopf‘ und ,Bauch” vorgenommen werden. Nur
der Unternehmer, der die Notwendigkeit der Limitrechnung erkannt hat und die daraus resul-

tierenden Vorgaben auch konsequent einhalt, wird seinen Gewinn optimieren kénnen!

Die Limitrechnung deckt nur einen Teilbereich der Einkaufsplanung ab. Die zur
Limitrechnung gehdérende Bereiche wurden in der folgenden Grafik grau unterlegt.



Methodischer Aufbau der Einkaufsplanung:

Ziel |Methoden/ Inhalte Voraussetzung
Instrumente
wie? Einkaufstechnik
G E (einkaufen) | = Verhandlungsvorbereitung
e i = Arbeitsunterlagen
w n
i k
n a wie viel? Limitplanung
n u (einkaufen) = EUR
m f = Stlck
a s
X P
i I was? Sortimentsplanung
m a (einkaufen) | = Warengruppen Mode-Info
i n = GréBen — Kreativitat
e u = Preislagen Statistik
r n = Farben
u g = Formen usw.
n 4
g wo? = Bei welchen Lieferanten?
(einkaufen) [ =  Auf welchen Messen?
Einkaufs- und Uberwachung des
Limitkontrolle = Vororderlimits
= Nachorderlimits

Die vorliegende Ubersicht sieht in der Theorie sehr einfach aus, die praktische Umsetzung
ist jedoch meist sehr anspruchsvoll.



Hierzu einige Anmerkungen aus der Praxis:

1.

In der Vorbereitung des Einkaufs ist es heutzutage unumgéanglich, sich mit den be-
triebswirtschaftlichen Kennzahlen des Warenwirtschaftssystems zu beschaftigen
und eine Einkaufsstrategie fir den nachsten Einkauf zu entwickeln. Wichtige Kennzah-

len hierbei sind z.B.

Umsatzentwicklungen,
Preisédnderungen,
Auslieferungsquoten,

[ |

[ |

B Termintreue,
B erzielte Spannen,
[ |

aktuelle Lagerbestande etc.

Mittelfristig dirfen nur Sortimente ,iberleben®, die sich betriebswirtschaftlich rentieren
(Hohe Umséatze bedeuten nicht automatisch auch viel Gewinn). Sortimente und Liefe-
ranten, die der Einkaufer ,persénlich gut findet”, sind oft nicht unbedingt die betriebs-
wirtschaftlich besten Sortimente. Es gilt: Je weniger der Einkaufer nach persénlichen
Belangen und Wiinschen, sondern eher nach dem Bedarf der Zielgruppe einkauft, desto
erfolgreicher wird das Unternehmen sein. Da sich der modebewusste Kunde jedoch im
Sortiment in der Regel eine gute Mischung aus “Mainstream“ und ,Extravaganz*
winscht, sollte das richtige Gesplr des Einkaufers fir neue Sortimente und Lieferanten
nicht einzig und allein von betriebswirtschaftlichen Kennzahlen geleitet werden.

Das Limitbudget sollte so exakt wie méglich geplant werden. Es reicht heute nicht
mehr aus nur mit einem Gesamtbudget einkaufen zu gehen. Das Budget sollte vorab
nach betriebswirtschaftlichen Kennzahlen auf die Sortimente und Lieferanten aufgeteilt
werden. Der Autor stellt leider in der Praxis immer wieder fest, dass Einkaufer sich oft
nicht an ihre Budgetplanung und Einkaufsstrategie halten. Begriindet werden kann dies
mit fehlenden Vorabinformationen Uber die Kollektionen (weniger Messen). Eink&ufer
machen sich oft erst bei den Orderterminen ein Bild. Davon profitieren dann oft die
.Erstterminlieferanten”. Die Lieferanten mit spaten Orderterminen erhalten haufig nur ei-

ne ,Restorder”.

Limitkontrollen und Limitkorrekturen sollten regelméaBig durchgefiihrt werden. Die ein-
fachste Limitkontrolle ist direkt nach jedem Einkauf, da sofort das geplante mit dem
ausgegeben Budget verglichen werden kann. Ist das Budget Uberschritten, sollte man
nicht bis zum letzten Ordertermin mit der Korrektur warten, da sonst fur die letzten Ter-
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mine oft nur (wenn Uberhaupt) noch ein Minimalbudget vorhanden ist und damit kein
klares Sortiment zusammengestellt werden kann. Eink&ufer sollten dann den Mut besit-
zen, nichts mehr zu ordern oder bei bereits geschrieben Orders Korrekturen vorzuneh-
men.

Weitere wichtige Limitkorrekturen sind bei Minderauslieferungen und/oder Zeitlber-
schreitungen der Auslieferung durchzufihren. Eine fehlende und nicht rechtzeitige Kor-
rektur des Limits flhrt oft zu Umsatz- und GewinneinbuBen.

Die Limitrechnung ist wie gesagt nur ein Teilziel der Einkaufsplanung. Wo setzt nun die

Limitrechnung an, um die ,Gewinnmaximierung“ zu erreichen?

Die Wirkung der Limitrechnung auf den Bruttogewinn - und damit letztlich auf den Unter-
nehmensgewinn - liegt in der damit erreichbaren ,Lageroptimierung” (kleineres Lager bzw.
Lagerreduzierung).

Das folgende Schaubild zeigt die Wirkung der Limitrechnung auf die Gewinnsituation.
Lagersenkung hat Auswirkungen auf:

Umsatz:

B hoéherer Umsatz, weil weniger Altware
B aktuelles Sortiment

m nachfrageorientierter Nachkauf

mehr Gewinn

- ~
- ~
Phd ~
-7 ~
~
-
- ~

Kalkulation Kosten

B partiell héhere Eingangsspanne B weniger Zinsen fur Warenlager®
bei nachfrageorientiertem Wa- B weniger Raumkosten
reneinkauf B weniger Personalkosten

B hohere Erzielte Spanne, da we-
niger Preisreduzierungen



Die Limitrechnung optimiert also den Gewinn tber ein kleineres Lager. Ein verringertes La-

ger seinerseits hat wieder Auswirkungen auf:

Umsatz:

In einem kleineren Lager steckt weniger Risiko einer Lagerlberalterung; modisch aktuelle
Ware kann aufgrund des schnelleren Abverkaufs laufend nachgekauft werden, dadurch ent-
stehen weniger Umsatzverluste wegen fehlender Angebotsaktualitat.

Kosten:

Wird der Lagerbestand gesenkt, wird die Kapitalbindung reduziert, die Zinsen (Fremdzinsen
oder kalkulatorische Kosten) sinken. Weniger Raum und Personal wird fir die Warenlage-
rung und Lagerpflege bendtigt. Das senkt die Raum- und Personalkosten.

Renditen:

Kleineres Lager heiBt: Kleinerer Altwarenanteil, damit weniger Preisdnderungen und hdhere
Erzielte Spanne. Partiell bessere Eingangskalkulation durch Nachkaufmdglichkeit aktueller
und gut kalkulierbarer Ware (z.B. Sonderposten).

Liquiditat:

Bei einer LUG von 3 ist das Kapital im Durchschnitt 120 Tage im Lager gebunden (und muss
auch far 90 Tage verzinst werden). Die Finanzmittel werden somit erst in 120 Tagen wieder
freigesetzt. Erst dann stehen sie uns als Liquiditatserhéhung wieder zur Verfigung. Bei einer
LUG von 6 ware das Kapital nur 60 Tage im Lager gebunden.

Lieferantenbonitat:

Skontierung in erster Kondition erhalten. Wegfall der Skontierfahigkeit bedeutet erhebliche
finanzielle Mehrbelastungen, Zunahme der Lieferantenverbindlichkeiten und Bonitats- bzw.
Vertrauensverlust (mit Auswirkungen auf die Auslieferungsprioritat etc.).

Sortimentsbereinigung:
Durch konsequente Sortimentsbeobachtung und standige Sortimentsanpassung wird die
Spezialisierung gefordert.

Personal:
Hbhere Personalmotivation aufgrund schnelleren Warenwechsels (standig neue Ware im
Verkauf).



1.2 Grundsatzliche Moglichkeiten der Limitberechnung (Wert oder Stiick)

Es gibt zahlreiche Mdglichkeiten der Limitrechnung, die in den Ablaufen alle &hnlich sind:
B Basis Wert (1.2.1)
B Basis Stiickzahl (1.2.2)

Grundsatzliches Vorgehen zur Limitermittlung:

Erzielter Wert Geplanter Wert
A
Uber Limitplan und erzielte Uber geplante Durchschnitts-
Durchschnittspreise preise und geplante LUG
v

Die Darstellung der Werteplanung Die Darstellung der Flachenplanung
und daraus abgeleiteter Stiickpla- bzw. direkten Stlickplanung erfolgt
nung erfolgt spater in der Dokumen- ebenfalls spater in der Dokumen-
tation. tation.

1.2.1 Umsatz als Planungsbasis
Wenn der Umsatz bekannt ist, wird dieser als Ausgangspunkt fir die Limitplanung genutzt.
Dieser Wert kann

1. aus Warenwirtschafts-Statistiken stammen,

2. Uber die erzielte Flachenleistung und die VerkaufsraumgréBe ermittelt werden.
Die Methode 1 und die Methode 2 werden spéater genauer ausgefihrt.

1.2.2 Stlck als Planungsbasis

Als ,neuer Denkansatz in der Limitplanung gilt die ,Planung in die Flache®. Dies ist nichts
anderes als die Umkehrung der traditionellen Werteplanung, die als Endergebnis auch zur
Stlickzahl kommt. Die direkte Stlickplanung berechnet, wie viele Teile auf einer definierten
Flache untergebracht werden kénnen, und daraus werden die Werte ermittelt.

Voraussetzungen:
B Kenntnisse Uber den optimalen bzw. idealen Sortimentsaufbau
B Kenntnisse Uber das Fassungsvermdgen der Modulprasenter

B gm-GrbBe der Flache festlegen
10



