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Ermittlung des Angebotspreises
mit lang- u. kurzfristigen Preisuntergrenzen

Berechnung des Verkaufspreises

lang- und kurzfristige
Preisuntergrenze

Bezeichnung Prozent | Euro

Selbstkosten 500,00
+ Gewinn 5 +25,00
= Barverkaufspreis 525,00
+ Kundenskonto [87%—525 =>3%—x] 3 +18,10
+ Provisionen [87%—525=>10%—X] 10 +60,34
= Zielverkaufspreis 603,44
+ Kundenrabatt [75%—603,44 =>25%—x] 25 +201,15
= Listenverkaufspreis 804,59

Sobald Kalkulationen den Kunden erreichen (Skonto, Rabatt), miissen Sie be-

achten, dass der Kunde ,von hinten“ rechnet, in unserem Beispiel zieht er seine
25 % einfach vom LVP ab. Also miissen wir schlauerweise beim ZVP schon von
75 % ausgehen. Man nennt das ,im-Hundert-Rechnung®.

Um auf Dauer eine Unternehmung erhalten und mit
neuen Investitionen ausstatten zu kdnnen, missen
die fixen Kosten, die variablen Kosten und ein
angemessener Gewinn einkalkuliert werden.

» kurzfristig kann man auch zu einem Preis anbie-
ten, der NUR die variablen Kosten deckt

» |angerfristig (Monate, aber nicht Jahre!) kann man
auch zu einem Preis anbieten, der die variablen
UND die fixen Kosten deckt

» um investieren zu kénnen, bendtigt man auch
immer Kapital aus dem eigenen Hause, also missen
auch Gewinne erwirtschaftet werden, aus denen
dann Riicklagen gebildet werden. Bei AGs mussen
so lange 5 % des Jahrestiberschusses in eine
Riicklage gesteckt werden, bis 10 % des Kapitals
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Corporate
/ ldentity N\

Corporate Design
Corporate Behaviour
Corporate Communication

Corporate Design

Logo,
Farbe,
Schrift,

Kleidung,
Briefpapier

Corporate Behaviour

Benehmen,
Aulftritt,
Zusammenarbeit

Corporate Communication

Slogan,
Messe,
Plakat,
Anzeige,
Sprache



Handelsvertreter (selbststandiqg)

tritt auf: in fremdem Namen — flr fremde Rechnung

Pflichten

» Benachrichtigung
» Sorgfalt
» Verschwiegenheit
» Aktivitat

» Wettbewerbsverbot
keine Konkurrenzartikel
(Substitution) verkaufen,
komplementére Gliter
(Ergénzungsprodukte)
oft niitzlich.

standiger
Auftraggeber (AG)

Handels-
vertreter (HV)

Kunden

) ®
® - S
. = Angebot @ Bestellung —"C ¢
3. Vertetervertiag <« ; =3 Vertrag Q—WZ;{?

<
A Provision

Weiterleitung der Kaufvertrage ®

Lieferung der Ware ®

Zahlung @

Rechte
» Unterlagen
» Benachrichtigung

» Provision auf Rech-
nungssumme

» Delkredere-Provision
= P auf Ubernahme
des Zahlungsrisikos

» Ausgleichsanspruch
= Abfindung fiir Folge-
geschafte

Einsatz: HV wird gern in einem neuen Vertriebsgebiet eingesetzt, da er bereits viele Verbindungen hat.
Zudem hofft der AG auf die Arbeitsfreude, die in den Provisionen begriindet liegt.
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Der HV bringt keine Fixkosten mit sich.
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Produktpolitik Preispolitik
P-Innovation (neu) Preis-Politik = Kontrahierungspolitik
P-Variation (Verénderung) Preisstrategie (hoch — niedrig)
P-Elimination (raus!) \)c,\ Abschdpfungs-Skimming-Strategie
P-Differenzierung (z. B. jede GréRe) 06 ,<> Marktgewinnungs-Penetrations-Strategie

Preisdifferenzierung

— zeitlich — rdumlich — sachlich
— Ké&uferschichten

— Menge - Verwendung

P-Diversifikation (anderes, neues P) Q
P-Gestaltung (Optik)
Sortimentsgestaltung (tief/breit)
Servicepolitik (After Sales)

X
Q
©

Marketing-Mix

with the 4 P's : :
Werbung c direkt: Verkaufsniederl. z. B. Outlet
(wo, wann, wie, wen) % personl. Direktverkauf (Staubsauger)
Verkaufsforderung [©) bod Telefonverkauf — E-commerce
. 9 GO

(Sales Promotion) o) )

Product-Placement (BMW in Krimi) ‘/Q/ 2 indlirekt: zwei- oder dreistufig
Public Relations (fur Unternehmen, nicht Produkt) Kommissionsverkauf
Messen (IndMesse Hannover ... und IHRE?) Franchising (Verkauf Uber ,Lizenznehmer)
Directmarketing (anrufen, anschreiben, anfaxen) Logistik (z. B. Spedition oder selbst)

Couponing (Punkte sammeln)

Kommunikationspolitik Distributionspolitik



Marktforschung

Primarforschung = Field Research | Sekundarforschung = Desk Research |

”) o Informationen aus/von:

Befragung Staatlichen Institutionen

(personlich, telefonisch, schriftlich, EDV- gestutzt QF (Statistisches Bundesamt...)

Beobachtung (auf dem Feld, im Labor) = Websites

Experiment (Markttest, Storetest, Studiotest) I Patenten

Panelforschung | Fach-Presse, Elektronische Medien (E-Zines)

(= personenidentische Mehrfachbefragung) . e~ Fachbtichern, Dissertationen, Diplomen

Marktbeobachtung Marktanalyse

Hier wird (iber einen langeren Zeitraum Hier ist nur eine punktuelle Untersuchung des Marktes gemeint:

— die Marktentwicklung (;Konjunktur* fir einzelne Giiter) — wie hoch ist mein Marktpotential fir (neue) Produkte?

— die Entwicklung der Konkurrenz — was macht die Konkurrenz?

— die Entwicklung unserer Anbieterseite — gibt es Konkurrenzprodukte (Substitution)?

— die Entwicklung des Kauferverhaltens beobachtet — Zielgruppen-A, Wettbewerbs-A, Trend-A, Kaufkraft-A.....

Forschung selbst machen? Forschung fremd vergeben?

— Fachwissen bleibt firmenintern — teuer

— Ergebnisse bleiben firmenintern — Fachleute generieren geeignete Fragen

— mdgliche Datenbestande bereits nutzen (Lieferer, Kunden) — Fachleute werten die gewonnenen Daten sinnbringend aus

— Fragestellung richtig - oder eingeférbt? — eigenes Personal wird fiir erlernte” Tatigkeiten eingesetzt

— Personal muss Uber langen Zeitraum freigestellt werden — klar definiertes Gebiet, eindeutiges Kundensegment, Pflichten-

— bei Firmengriindung unbedingt erforderlich heft fiir Marktforschungsinstitut notwendig
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Portfolioplanung

= BCG-Portfolio-Matrix
= Boston Consulting Group Portfolio
= Vierfelder-Matrix

. ) Absatz eines Unternehmens
relativer Marktanteil = ,
Absatz d. groRten Wettbewerbers

. . Eigener Marktanteil
relativer Marktanteil = - -
Marktanteil d. groten Wettbew.

> relativer Marktanteil

Marktwgchstum
4
- Nachwuchs- Stars
8 produkte
aus- 1 selektiv] .
steigen fordern
| |
leuchten lassen
oder
Problem- Milchkiihe
. produkte Cash-Cows
g =T e
= N | Mich i
auf- AN & NS
< ' I Ly
geben ) f immer. = i
niedrig hoch



» Warenschulden
sind immer
Holschulden,
Ware muss immer
abgeholt werden,
sonst fallen die
Versandkosten
stets dem Kaufer
Zur Last.

Erfallungsort und Gerichtsstand
(gesetzliche Regelung)

Erfullungsort ist immer am Sitz des Schuldners

Verkaufer Kéufer
S schuldet Ware o
= schy _ — T
}\-:ﬂf Gericht: Duisburg 3};4;5&
L =
v schuldet Geld i—ﬁ"
Duishurg Gericht: Berlin Berlin

Gerichtsstand ist immer am Erfullungsort

» Geldschulden
sind immer
Bringschulden,
Geld muss auf
Kosten und
Gefahr des
Kéaufers an den
Verkaufer
geschickt werden.

Landgericht)

Mahnbescheide werden immer am eigenen Ort beim Amtsgericht beantragt.
Legt der Schuldner Widerspruch ein, kann Klage eingereicht werden
(Klagesumme bis 5.000 Euro — Amtsgericht; Klagesumme tiber 5.000 Euro —

Ware auf ihn Gber.

Der Gefahrentibergang ist ebenfalls am Erfiillungsort. Das
gilt nicht fiir Versendungskéufe (Fernabsatzgeschaft It. BGB).
Hier geht die Gefahr fiir den Kaufer erst beim Empfang der

© 2022 u-form Verlag
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Lieferungsverzug
(Nicht-Rechtzeitig-Lieferung)

Voraussetzungen Rechte Rechte beim Fixkauf
wahlweise:
- nicht rechtzeitig geliefert oder - Erfullung
schuldhaft nicht geliefert - Erflllung (aber: unverziigliche
+ Leistung noch méglich Mitteilung an den Verkaufer)
- Erfiillung +
- Mahnung Schadenersatz - Rucktritt ohne Nachfrist
wenn Liefertermin NICHT (ohne Riicksicht auf Verschulden)
kalendermaRig bestimmt, - Riicktritt vom Vertrag +
sonst Mahnung Uberfliissig Schadenersatz - Schadenersatz
(nach Nachfrist) (bei Verschulden)

— Nachfrist setzen
fir Riicktritt/Schadenersatz - Schadenersatz Méglichkeiten fiir Schadenersatz:

(nach Nachfrist) Konkret:  berechenbar
- Verschulden abstrakt:  geschétzt
wenn hohere Gewalt, dann (entgangener Gewinn)
keine Rechtsfolgen vertraglich.: Konventionalstrafe




Mangelarten

Bezeichnung

Erkennbarkeit

Was tun?

Mangel in der Menge

= Quantitatsmangel

=> zu viel - zu wenig

Mangel in der Art

= Gattungsmangel

=> es wird etwas anderes als
bestellt geliefert

Mangel in der Qualitét

= Sachmangel

=> Sache verwendbar, hat aber
Fehler

Mangel in der Beschaffenheit

= Sachmangel

=> Sache beschadigt,
verdorben, zerstért

digitaler Mangel

gilt auch bei ,Paketvertragen” (wenn

digitale Ware Hauptbestandteil ist)

— Offener Mangel
=> Mangel ist sofort erkennbar

— Versteckter Mangel
=> wird erst spater endeckt

— arglistig verschwiege-
ner Mangel
=> Fehler ist dem Verkaufer
bekannt, wird aber von ihm
bewusst verschwiegen

— beim einseitigen HK hat der
Kaufer zwei Jahre Zeit fiir
das Entdecken und Riigen
fiir offene und versteckte
Méngel

— beim zweiserltigen HK muss
das Priifen und Riigen
unverziglich stattfinden

— beim arglistig verschwiege-
nen Mangel muss unver-
ztiglich nach Entdeckung
innerhalb von drei Jahren
geriigt werden
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