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Vertriebs-Controlling

Unternehmensmodell ,, QUATTRO*
Teil 5: Die Planung und Steuerung der
Deckungsbeitrdge — das Vertriebs-
Controlling

B Im Teil 5 der Serie wird nach dem Gemeinkosten- und dem Produktkosten-
Controlling das Vertriebs-Controlling anhand des bereits vorgestellten
Excel-Modells ,QUATTRO“! beschrieben.

B Ergebnis-Controlling in Form der Deckungsbeitragsrechnung bildet die
Informationsbasis fur strategische Entscheidungen auf Produkt-, Kunden-
und Profit-Center-Ebene.

B Im Mittelpunkt dieses Beitrags stehen die Erlésrechnung, die Bewertung mit
Produkt- und Prozesskosten sowie die stufenweise Fixkostendeckung als
Teile der mehrdimensionalen Deckungsbeitragsrechnung.

B Die Ermittlung von Plan-, Soll- und Ist-Deckungsbeitrdgen sowie die Analyse
der Abweichungen werden anhand eines Zahlenbeispiels dargestellt.
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1 Vertriebs-Controlling mit der
Deckungsbeitragsrechnung
Das Vertriebs-Controlling in Form der Deckungsbeitragsrechnung

bildet die Basis fiir strategische Entscheidungen auf Produkt-, Kun-
den- und Profit-Center-Ebene.

Umsatzerlése
< Erlésschmalerungen, Sondereinzelkosten

Deckungsbeitriage

Kostentragerobjekte
Fertigungsauftrage, Projekte, Innenauftrége
A A A

Artikel Kunde Profit-Center Aktivitaten

DB | DB | DB | ;
<« Prozesse
~_ primér/sek.

Kundenauftragsposition
DB |

Produkt- Kunden- [|Profit-Center-
Hierarchie Hierarchie Hierarchie
DB ll-n DB ll-n DB II-n

\4 \4

< Kostenstellen/Leistungsarten
primar/sekundar

A

Betriebsergebnis Lohn- und Gemeinkosten Einzelkosten

Abb. 1: Schema der Grenzplankostenrechnung

Abbildung 1 zeigt das Schema der Grenzplankostenrechnung. Das
fiir den Vertrieb zustindige Instrument innerhalb dieses Systems ist
die Deckungsbeitragsrechnung. Sie hat die Aufgabe, Kosten und
somit Ergebnisse (bzw. Deckungsbeitriage) nach Erlésquellen sor-
tiert darzustellen.

Diese Sortierung erfolgt nach drei Dimensionen: Mehrdimensio-

> Produkte bzw. Produkthierarchien (Wie viel verdiene ich mit naler Aufbau

Sparte XY? Lohnt sich Produktgruppe YZ noch? ...)

D> Vertriebsorganisation (Wie erfolgreich ist die Niederlassung A?
Welchen Beitrag zum Unternehmensergebnis liefert Vertreter B?

)

> Kunden bzw. Kundenhierarchien (Wie viel verdienen wir mit
Wiederverkiufern, wie viel mit Endverbrauchern? Welchen Bei-
trag liefern unsere Key Accounts? ...).
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Diese mehrdimensionale Gliederung ist Bestandteil einer modernen
Konzeption der Deckungsbeitragsrechnung. Kombiniert mit einer
hierarchiestufenbezogenen Fixkostendeckung ist sie Voraussetzung
fiir das Uberwinden der beriichtigten ,,GieRkannenzuschlige®. Eine
verursachungsgerechte Zuordnung von Kosten ist nur moglich,
wenn alle Kostenverursacher (Produkte, Kunden, Organisationsein-
heiten) auch innerhalb der Deckungsbeitragsrechnung darstellbar
sind. Sie bildet den Abschluss im Gebiude der Grenzplankosten-
rechnung. Kostenstellen- und Kostentrigerrechnung sowie die Pro-
zesskostenrechnung als Vorsysteme entlasten sich zur Gidnze dort-
hin.

Die Deckungsbeitragsrechnung lduft in drei Schritten ab:

1. Erlosrechnung
2. Bewertung mit Produkt- und Prozesskosten
3. Stufenweise Fixkostendeckung

Entscheidend ist, dass alle Schritte innerhalb eines einzigen Con-
trolling-Instruments stattfinden und nicht etwa eine Ausgliederung
z. B. der Prozesskostenrechnung zu parallelen Ergebnisdarstellungen
fithrt, die eine Interpretation erschweren.

1.1 Erl6srechnung

Die Erlosrechnung hat die Aufgabe, Brutto- in Nettoerlose umzu-
rechnen, d.h. zu ermitteln, wie viel nach Abzug von Erlgsschmale-
rungen und Sondereinzelkosten des Vertriebs tatsichlich an Erlgsen
im Unternehmen bleibt.

Einige Erlosschmilerungen (z.B. Rabatte) werden in der Faktura
ausgewiesen, sie sind daher im Zeitpunkt der Fakturierung in ihrer
tatsichlichen Hohe bekannt, deshalb ist ihre Zuordnung zu Erlos-
quellen problemlos moglich. Viele Erlgsschmilerungen (beispiels-
weise Boni) sind aber zum Zeitpunkt der Fakturierung unbekannt,
sie miissen daher kalkulatorisch angesetzt werden. Verzichtete man
auf diesen kalkulatorischen Ansatz, so konnten diese Betrige nur
periodisch nach Istanfall beriicksichtigt werden, wobei eine Zuord-
nung zu Erlosquellen (Produkten, Kunden ...) nicht mehr moglich
wire. Die Berechnung der Nettoerlose und damit aller Deckungs-
beitrige wiirde dadurch dramatisch verfilscht.

Kalkulatorisch anzusetzen sind auch die Sondereinzelkosten des
Vertriebs. Zu dieser Gruppe zidhlen vor allem Ausgangsfrachten,
Sonderverpackungsmaterial, Versicherungen und Provisionen.
Obwohl es sich dabei um Kosten handelt, empfiehlt es sich aus
Sicht des Controlling, sie wie Erlosschmilerungen zu behandeln.
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Deckungsbeitrige werden gerne in ,Prozent vom Nettoumsatz®
dargestellt. Wird als Berechnungsbasis der Nettoerlgs nach Abzug
der Sondereinzelkosten des Vertriebs verwendet, so werden ,,Apfel
mit Birnen vergleichbar gemacht*: Ob ein Kunde die Ware frei
Haus erhilt oder nur ex Fabrik, spielt in der prozentualen Dar-
stellung keine Rolle, da die Kosten fiir Ausgangsfracht und Ver-
sicherung schon im Nettoerlos berticksichtigt sind.

1.2 Bewertung mit Produkt- und
Prozesskosten

Die abgesetzten und fakturierten Mengen werden mit (Standard-)
Herstellkosten bewertet, getrennt nach proportionalen und fixen
Kostenbestandteilen. Die Verwendung von Standardkosten aus der
Kalkulation verhindert, dass Abweichungen aus dem Absatz mit
jenen aus der Herstellung vermischt werden. Die Standard-Herstell-
kosten sind gewissermaflen der vereinbarte Preis zwischen Produk-
tion und Vertrieb.

Neben den Produktkosten werden seit einigen Jahren verstirkt auch
Prozesskosten der Kundenauftragsabwicklung in die Deckungs-
beitragsrechnung ,gezogen“. Auch hierbei lautet die Empfehlung,
auf einer Planung basierende Standardkosten zu verwenden.

1.3 Stufenweise Fixkostendeckung

Abbildung 2 zeigt das Schema der stufenweisen Fixkostendeckung.
Die Fixkosten werden in Blocken vom DB I abgezogen. Dabei ergibt
sich in der Praxis die Notwendigkeit, diese Rechnung mehrdimen-
sional aufzubauen, weil unterschiedliche Nutzer des Vertriebs-Con-
trolling Antworten auf unterschiedliche Fragen benétigen:

> Welchen Anteil am Erfolg haben die einzelnen Produkte/Pro-
duktgruppen/Sparten?

> Welchen Anteil am Erfolg haben die einzelnen Kunden/Kunden-
gruppen/Kundenklassen?

> Welchen Anteil am Erfolg haben die einzelnen Organisations-
einheiten/Vertriebsbereiche/Profit-Center?

CB 01401053
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Deckungsbeitragsrechnung

Bruttoerl6s
- Erlésschmalerungen
- Sondereinzelkosten des Vertriebs
= Nettoerl6s
- Herstellkosten proportional
= Deckungsbeitrag la
- Herstellkosten fix
= Deckungsbeitrag Ib

Kunden-DB-Rechnung Produkt-DB-Rechnung Profit-Center-DB-Rechnung
DB Ib DB Ib DB Ib
- Fixe Ko. Kunde - Fixe Kosten Produkt - Fixe Kosten PC

- Fixe K. Kundengruppe - Fixe K. Produktgruppe - Fixe K. PC-Grue
DB

- Ubrige fixe Kosten -_Ubrige fixe Kosten - Ubrige fixe Kosten

Ve

objekte

Ergebnis-

= Standardergebnis
+/- Abweichungen
+/- Deckungsdifferenzen

= Betriebsergebnis

Abb. 2: Stufenweise Fixkostendeckung in drei Dimensionen

Zur Beantwortung dieser Fragen benotigt man drei Deckungs-
beitragsrechnungen: die Kunden-DBR, die Produkt-DBR sowie die
Profit-Center-DBR.

Kunden-DBR Die Kunden-Deckungsbeitragsrechnung verwendet den DB I je
Kunde und Produkt und zieht zunichst die den einzelnen Kunden
direkt zurechenbaren Vertriebskosten (z.B. die Prozesskosten der
Kundenauftragsabwicklung) ab, woraus sich der DB II je Kunde
ergibt. Davon abgezogen werden die Fixkosten der Kundengruppe
(z.B. Werbung, Kosten der Vertriebsorganisation), mit dem DB III
je Kundengruppe als Ergebnis.

Produkt-DBR Die Produkt-Deckungsbeitragsrechnung verwendet den DB I je
Produkt und beriicksichtigt zunéchst die fixen Produktkosten (z. B.
produktspezifische Entwicklungs- und Marketingkosten). Es ergibt
sich der DB II je Produkt. Als fixe Kosten der Produktgruppe kom-
men produktgruppenspezifische Entwicklungs- und Marketing-
kosten in Frage, man erhilt den DB III je Produktgruppe.

Profit-Center- Die Profit-Center-Deckungsbeitragsrechnung verwendet den DB I

DBR je Produkt und Profit-Center und beriicksichtigt zunichst die
Overheadkosten der Profit-Center (Ergebnis ist der DB II je
Profit-Center), anschlieBend die Overheadkosten der Strategischen
Geschiftseinheiten (Ergebnis ist der DB III der SGEs).

22 http://www.rechnungswesen-office.de
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Da in jeder der parallelen Deckungsbeitragsrechnungen letztendlich
alle Fixkosten berticksichtigt werden, kommt man in allen Fillen
zum Standardergebnis. Es handelt sich dabei um ein Betriebsergeb-
nis auf Basis kalkulatorischer Wertansitze. Zu diesen zihlen einer-
seits die kalkulatorisch angesetzten Erlgsschmalerungen und Son-
dereinzelkosten des Vertriebs, andererseits die Standard-Herstell-
kosten der verkauften Produkte.

Die Verwendung von Standardkosten ist eine Besonderheit der
Deckungsbeitragsrechnung. Sie hat zwei Griinde:

Im Bereich der Erlosschmilerungen und Sondereinzelkosten des
Vertriebs ist es nicht moglich, die tatsichliche Héhe schon zum
Zeitpunkt der Fakturierung zu ermitteln. Das Transportunterneh-
men schickt seine Rechnung ja erst zu einem spiteren Zeitpunkt.
Da gerade im Vertriebs-Controlling eine moglichst zeitnahe Infor-
mation von besonderer Wichtigkeit ist, ist es sinnvoll, zunédchst mit
kalkulatorischen Werten zu arbeiten.

Im Bereich der Herstellkosten liegt die Verwendung der Plankalku-
lationswerte in der Controlling-Philosophie begriindet: Mit dem
Vertriebs-Controlling soll ja die Performance des Vertriebs gemes-
sen werden. Abweichungen fremder Bereiche (z. B. der Produktion)
sollen davon moglichst fern gehalten werden. Der Vertrieb hat sich
im Verlauf des Planungsprozesses mit der Produktion auf Stan-
dard-Herstellkosten geeinigt. Positive oder negative Abweichungen
der Produktion (d.h. von der Plankalkulation abweichende Isther-
stellkosten) sind daher in die Deckungsbeitrige nicht einzurechnen.

Im letzten Teil der Deckungsbeitragsrechnung wird das Standard-
ergebnis schliefllich zum Betriebsergebnis auf Basis von Istkosten
weitergerechnet. Dies geschieht nur noch auf Ebene des Gesamtun-
ternehmens, da eine nachtrigliche Verteilung von Abweichungen
auf Produkte oder Kunden zu keiner Verbesserung von Entschei-
dungsgrundlagen fiihrt. Zu berticksichtigen sind dabei

D> die Verbrauchs- und Beschiftigungsabweichungen der Kosten-
stellen,

D> die Abweichungen der Fertigungsauftrige,

> die Deckungsdifferenzen aus Standardauftrigen (z. B. Differenz
zwischen kalkulatorischen Personalnebenkosten und tatsich-
lichen Personalnebenkosten) sowie

> die Deckungsdifferenzen zwischen kalkulatorischen Erl¢sschmi-
lerungen sowie Sondereinzelkosten des Vertriebs und den tat-
sichlichen Istwerten.

CB 01401053
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Die Mechanik der mehrdimensionalen Deckungsbeitragsrechnung
stattet den Controller mit Informationen aus, die die Steuerung des
Vertriebs ermoglichen. Die Ermittlung und Interpretation von
Preis-, Mengen- und Mixabweichungen soll nun anhand des Unter-
nehmensmodells Quattro erldutert werden.

2 Plan-Ist-Vergleich fiir den
Deckungsbeitrag

In unserem Unternehmensmodell wird als Instrument fiir ein wirk-
sames Vertriebs-Controlling eine aussagefihige, aktuelle Ergebnis-
rechnung in Form einer Deckungsbeitragsrechnung nach dem
Umsatzkostenverfahren mit stufenweiser Fixkostendeckung ge-
wihlt. Fir eine effiziente Vertriebssteuerung ist es notwendig,
sowohl im Plan als auch im Ist Deckungsbeitrige (Differenz zwi-
schen dem Erlos und den eindeutig zuordenbaren Kosten) zu
ermitteln, die im Rahmen der Abrechnung im Deckungsbeitrag-
Plan-Ist-Vergleich gegeniibergestellt werden. Aus der Analyse der
dabei auftretenden Abweichungen werden wesentliche vertriebs-
steuernde Maflnahmen abgeleitet.

2.1 Die Deckungsbeitragsrechnung im
QUATTRO-Modell

In Abb. 3 ist der Deckungsbeitrag-Plan-Ist-Vergleich unseres Unter-
nehmensmodells QUATTRO dargestellt. Das Zeilenschema ent-
spricht dem Deckungsbeitragsrechnungsschema mit einzelnen
Kennzahlen als Ergidnzung, in den Spalten sind die Plan- und Ist-
werte sowie die sich daraus ergebenden Abweichungen fiir die vier
Produkte des Modells abgebildet. Im Folgenden soll niher erlautert
werden, wie die einzelnen Positionen ermittelt werden.

Die Bestimmung des Verkaufspreises erfolgt in der Regel in Anleh-
nung an Gegebenheiten des Marktes unter Beriicksichtigung von
Kosteneinfliissen. Die Fille, in denen der Festlegung von Verkaufs-
preisen reine Kostengesichtspunkte (Selbstkosten + Gewinnzu-
schlag) zugrunde gelegt werden, beschrinken sich in marktwirt-
schaftlich orientierten Volkswirtschaften im Wesentlichen auf
offentliche Auftrige bzw. auf Erzeugnisse, fur die der Staat Selbst-
kostenpreise fordert (diese Félle sind dann charakterisiert durch die
Authebung der Kalkulationsfreiheit der Betriebe und durch Erlass
von Kalkulationsvorschriften, z. B. Kalkulationsvorgaben der Regu-
lierungsbehorde fiir Telekommunikation und Post).
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In unserem Modell werden die Plan-Bruttoerlgse durch Multiplika-
tion der geplanten Absatzmengen mit den geplanten Verkaufsprei-
sen je Stiick? ermittelt. Fiir Produkt 33 ergibt sich beispielsweise bei
einer geplanten Absatzmenge von 200 Stiick und einem geplanten
Verkaufspreis von 205 EUR ein geplanter Gesamtbruttoerlos von
41.000 EUR. Im Rahmen der Abrechnung werden dann in der
Erlosiibernahme die Ist-Bruttoerlose der einzelnen Produkte durch
Multiplikation der Absatzmengen mit den tatsichlich erzielten Prei-
sen pro Stiick* ermittelt. Im Ist ergibt sich somit fiir Produkt 3
durch Multiplikation des Preises (230 EUR) mit der Absatzmenge
(260 Stiick) ein Bruttoerlos von 59.800 EUR.

Ausgehend von den Bruttoerlosen werden in dem auf den einzelnen
Absatzakt bezogenen (absatzproportionalen) Teil der Deckungsbei-
tragsrechnung zunichst in der Erlosrechnung — sowohl im Plan als
auch im Ist — die Erlosschmilerungen und Sondereinzelkosten des
Vertriebs abgezogen und somit der Nettoerlos ermittelt. Diese
Erlosschmailerungen und Sondereinzelkosten des Vertriebs werden
anhand der gespeicherten kalkulatorischen Daten (siehe Ausgangs-
daten Plan® und Ist®) zum Ansatz gebracht, um méglichst zeitnah
die notwendigen Auswertungen zur Verfiigung stellen zu konnen.
Dieses Real-time-Verfahren bedeutet zwangsliufig Kompromisse
bei den Anforderungen an die Genauigkeit, die jedoch in Kauf
genommen werden konnen, wenn eine periodische, meist monat-
liche, abstimmbare Abrechnung fiir eine Absicherung der vorerst
nur statistischen Ergebnisse sorgt.

Fiir Produkt 3 ergeben sich in unserem Modell folgende Erlosmin-
derungen:

> im Plan: 200 Stiick x 14,45 EUR = 2.890 EUR,
> im Ist: 260 Stiick x 14,45 EUR = 3.757 EUR.

Analog erfolgt die Ermittlung der Sondereinzelkosten des Vertriebs.

In der Praxis werden kundenbezogene Daten fiir die kalkulatorische
Errechnung von Rabatten, Skonti, Boni, Sondervergiitungen etc.
aus dem Kundenstamm abgeleitet, wenn die effektive Hohe der
Erlosschmilerungen aufgrund des meist verspiteten Zahlungsein-

2 Siehe Abb. 5 (Ausgangsdaten des Planungssystems QUATTRO) im Serienbeitrag
zum Produktkosten-Controlling (Klein; Putzhammer, 2003a).

Dem Prinzip der vorhergehenden Serienbeitrige folgend, werden einzelne Werte
anhand des Produkts 3 niher erklirt.

Siehe Abb. 7 (Ausgangsdaten Ist) im Serienbeitrag zum Produktkosten-Control-
ling (Klein; Putzhammer, 2003a).

Siehe Abb. 5 (Ausgangsdaten des Planungssystems QUATTRO) im Serienbeitrag
zum Produktkosten-Controlling (Klein; Putzhammer, 2003a).

Siehe Abb. 7 (Ausgangsdaten Ist) im Serienbeitrag zum Produktkosten-Control-
ling (Klein; Putzhammer, 2003a).
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gangs oder beispielsweise bei Rabattvereinbarungen, die sich auf
den gesamten Jahresumsatz beziehen, nicht rechtzeitig bekannt ist.
Die kalkulatorischen Daten fiir die Sondereinzelkosten des Ver-
triebs, wie beispielsweise Ausgangsfrachten und Verkaufsprovisio-
nen, sind ebenfalls beim jeweiligen Kundenstamm hinterlegt.

Dem auf diese Weise errechneten Nettoerlos werden nun die zu
beriicksichtigenden Kosten in einem stufenweisen Verfahren der
Deckungsbeitragsrechnung zugeordnet. Der gesamte Fixkosten-
block wird in einzelne Kostenblocke aufgespalten, die gemifl dem
Verursachungsprinzip aus den Deckungsbeitrigen der entsprechen-
den Stufe (Erzeugnis, Erzeugnisgruppe, Profit-Center) gedeckt wer-
den miissen. Der nicht zurechenbare Fixkostenrest stellt Fixkosten
des gesamten Unternehmens dar, die keinem der untergeordneten
Unternehmensbereiche zugerechnet werden kénnen und die daher
von allen Erzeugnissen getragen werden miissen.

Im Modell werden zuerst die proportionalen Standard-Herstellkos-
ten des Umsatzes angesetzt, die sich durch Multiplikation der Plan-
bzw. Ist-Absatzmengen mit den proportionalen Herstellkosten der
Plankalkulation’ errechnen. Fiir Produkt 3 werden somit im Plan
200 Stick x 113,8625 EUR = 22.773 EUR sowie im Ist 260 Stiick X
113,8625 EUR = 29.604 EUR an proportionalen Standard-Herstell-
kosten ermittelt. Nach Abzug dieser direkten proportionalen Pro-
duktkosten erhilt man den Deckungsbeitrag I.

Diese Deckungsbeitrage I stellen keine Gewinngrof8e dar, sondern
sind Uberschiisse der Erlose iiber die proportionalen Herstellkos-
ten. Der Deckungsbeitrag I ist jene Grof3e, die den Fragen der Sorti-
mentspolitik, der Eigen- oder Fremderstellung, der Preisuntergren-
zen, der Verfahrenswahl oder aber auch der Zusatzauftragsannah-
men zugrunde zu legen ist.

An dieser Stelle des Modells wird der Standard-Deckungsbeitrag I
ermittelt. Diese Grofle stellt einen ,Soll-Deckungsbeitrag® dar, der
auf Basis der Planung bei tatsichlich realisierter Absatzmenge
erreicht werden ,sollte®. Diese Zwischengrofle ermoglicht, wie an
spiterer Stelle gezeigt wird, eine detaillierte Analyse der Abweichun-
gen, vor allem im Hinblick auf deren Ursachen. Den Standard-
Deckungsbeitrag I erhélt man durch Multiplikation des geplanten
Stiick-Deckungsbeitrags mit der Istabsatzmenge. Fiir Produkt 3
ergibt sich somit beispielsweise:

7 Siehe Abb. 6 (Plankalkulation) im Serienbeitrag zum Produktkosten-Controlling
(Klein; Putzhammer, 2003a).
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260
18.301 = 14.078 X 300

Bevor weitere Kostenpositionen in unserem Schema zum Abzug
gebracht werden, werden an dieser Stelle in unserem Modell noch
zwei wesentliche Kennzahlen ermittelt — der Stiick-Deckungsbeitrag
sowie der Deckungsbeitrag je Engpasseinheit.

Bei gegebenen Verkaufspreisen und konstanten proportionalen
Kosten pro Einheit sind die Stiick-Deckungsbeitrige (im Gegensatz
zu den Nettogewinnen pro Einheit) echte Proportionalitatsfaktoren
der Absatzmengen. Daher kann man daran sofort erkennen, wie
sich der Gesamtgewinn (bei unverinderter Fixkostensituation) ver-
andert, wenn man eine Erzeugnisart aus dem Programm streicht
oder die mengenmiflige Zusammensetzung des Verkaufspro-
gramms dndert. Die Steuerung des Verkaufsprogramms bei gegebe-
nen Verkaufspreisen und konstanten proportionalen Kosten pro
Einheit ist von der Beschiftigungssituation des Unternehmens
abhingig. Der Deckungsbeitrag je Stiick ist fiir all jene kurzfristigen
Entscheidungen (wie z.B. Programmauswahl) relevant, die bei
freien Kapazititen in allen Teilbereichen des Unternehmens zu tref-
fen sind. In diesen Fillen sind alle Produkte mit einem positiven
Stiick-Deckungsbeitrag ins Programm aufzunehmen. Produkte mit
negativem Stiick-Deckungsbeitrag werden nicht ins Sortiment auf-
genommen. Das Produktionsprogramm wird dann nur durch die
von der Nachfrage bestimmten Absatzhochstmengen begrenzt, die
in der Praxis den meist einzigen Engpass darstellen. In diesen Situa-
tionen der ,,Unterbeschiftigung® stimmen die geplanten proportio-
nalen Kosten pro Einheit mit den Preisuntergrenzen der betrieb-
lichen Erzeugnisse tiberein.

Der Stiick-Deckungsbeitrag ergibt sich durch Division des Gesamt-
Deckungsbeitrags I je Produkt durch die entsprechende Absatz-
menge. Somit ergeben sich beispielsweise fiir Produkt 3 folgende
Stiick-Deckungsbeitrige im Plan sowie im Ist:

Plan: 14978 _ 7039
200

Ist: 24801 _ o539
260
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Wird bei der Planung des Periodenerfolgs ein Engpass wirksam, so
sind die absoluten Stiick-Deckungsbeitrige der betrieblichen
Erzeugnisse nicht mehr vergleichbar, da die Erzeugnisse die Eng-
passkapazitit verschieden stark beanspruchen. Engpasssituation
bedeutet, dass nicht alle Produkte in der gewiinschten Absatz-
hochstmenge zur Verfigung gestellt werden konnen, sondern dass
eine Beschrankung vorgenommen werden muss. Sofern Engpisse
vorliegen (beispielsweise in Form einer Fertigungsmaschine mit
limitierter Kapazitit), sind unter Erfolgsgesichtspunkten die
Deckungsbeitrige in Bezug auf den vorliegenden Engpass zu maxi-
mieren. Die Stiick-Deckungsbeitrage miissen daher durch die Eng-
passbelastung pro Einheit dividiert werden. Durch Engpisse
notwendige Entscheidungen, wie beispielsweise kurzfristige Pro-
duktionsprogrammentscheidungen, Entscheidungen tuber Eigen-
erstellung oder Fremdbezug, erfolgen dann unter Betrachtung
dieses relativen Deckungsbeitrags (DB je Engpasseinheit) eines
Produkts. Relative Deckungsbeitrige berticksichtigen Opportuni-
tatskosten (durch die Engpasssituation entgangene Deckungsbei-
trige).

In unserem Modell wird der Deckungsbeitrag I je Engpassstunde
ermittelt, indem man die absolute Summe des Deckungsbeitrags I
des jeweiligen Produkts durch die Fertigungszeit in der Engpass-
kostenstelle (hier Fertigung C) dividiert, beispielsweise fiir Pro-
dukt 3 im Ist:

DB I/Engpass-Std. = —24:80L _ 190 78
0,5 x 260

Die Steuerung erfolgt dann in der Weise, dass die realisierbaren
Absatzmengen der einzelnen Produkte in der Reihenfolge abneh-
mender relativer Deckungsbeitrdge in das Produktionsprogramm
aufgenommen werden, bis die Kapazititsgrenze erreicht ist.

Im Anschluss an den Ausweis dieser statistischen Kennzahlen
erfolgt der Abzug der parallel in der Plankalkulation mitgefiihrten
Fixkostenanteile und man erhélt den Deckungsbeitrag I1.

Fiir Produkt 3 ergibt sich nach Abzug folgender fixer Standard-Her-
stellkosten (gemif der Formel Ist- bzw. Planabsatzmenge mal fixe
Standard-Herstellkosten laut Plankalkulation?®)

8 Siehe Abb. 6 (Plankalkulation) im Serienbeitrag zum Produktkosten-Controlling
(Klein; Putzhammer, 2003a).
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260 Stuck x (EUR 129,25 — EUR 113,8625) = EUR 4.001

— _J
~

(Fixe Standard-HK = Differenz aus vollen und proportionalen Standard-HK)

200 Stuck x (EUR 129,25 - EUR 113,8625) = EUR 3.078

ein Deckungsbeitrag II im Ist von 20.800 EUR und im Plan von
11.000 EUR, d. h. eine positive Abweichung von 9.800 EUR.

Diese Proportionalisierung der Fixkosten entspricht nicht unbe-
dingt einer verursachungsgerechten Zuordnung. Es wurde hier
diese Art der Allokation gewihlt, da die Standard-Herstellkosten
der Plankalkulation fiir die Planperiode eingefrorene ,Werks-
abgabepreise“ des Vertriebs-Controlling darstellen. Eine alternative
und verursachungsgerechtere Losung wire die Zuordnung der peri-
odenabhingigen Fixkosten zu einer der folgenden Deckungsbei-
tragsstufen.

Der ausgewiesene Deckungsbeitrag II wird anschlieBend um die
periodenabhingigen, den einzelnen Produkten, nicht jedoch den
einzelnen Produkteinheiten, verursachungsgerecht zuordenbaren
periodischen Verkaufsforderungskosten reduziert, woraus der
Deckungsbeitrag III resultiert. Die Hohe der Verkaufsférderungs-
kosten der einzelnen Produkte ist in unserem Unternehmensmodell
den jeweiligen Ausgangsdaten® zu entnehmen.

Im Unterschied zu den bereits dargestellten Deckungsbeitragen I
und II, die jederzeit nach allen Auswertungskriterien des Vertriebs-
informationssystems, wie Produkthierarchie, regionale Hierarchie
und Kundenhierarchie, sortiert werden koénnen, sind ab dem
Deckungsbeitrag III nur mehr getrennte Auswertungen fiir die ein-
zelnen Hierarchiekriterien im monatlichen Abrechnungsrhythmus
moglich.

Im nichsten Schritt werden die von den einzelnen Profit-Centern
(Produktmanagement 1, bestehend aus P1 und P2, sowie Produkt-
management 2, bestehend aus P3 und P4) zu vertretenden Kosten
der jeweiligen Vertriebsbereiche abgezogen, womit die Zielgrofe fiir
das Vertriebsergebnis der beiden in Form des Deckungsbeitrags IV
vorliegt. Der Wert der zum Abzug gebrachten Plan-Vertriebs-
gemeinkosten (beispielsweise fur PM2 16.700 EUR) stammt im

9 Siehe Abb. 5 (Ausgangsdaten des Planungssystems QUATTRO) bzw. 7 (Ausgangs-
daten Ist) im Serienbeitrag zum Produktkosten-Controlling (Klein; Putzhammer,
2003a).
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Modell QUATTRO aus der Kostenplanung!?, wohingegen die Ist-
Vertriebsgemeinkosten (beispielsweise fir PM2 16.795 EUR) dem
Kostenstellen-Soll-Ist-Vergleich!! zu entnehmen sind.

Nach Abzug der budgetierten Verwaltungskosten, die weder den Standardergebnis
Produkten noch den Profit-Centern, sondern nur mehr dem

Gesamtunternehmen verursachungsgerecht zuordenbar sind, wird

das Standardergebnis ausgewiesen.

2.2 Die Abweichungen des Vertriebs-
Controlling

Aber erst durch Gegeniiberstellung der erzielten Deckungsbeitrige
zu den Plan-Deckungsbeitrigen, die aus dem Planungssystem tiber-
nommen wurden, werden im Deckungsbeitrag-Plan-Ist-Vergleich
die fur die Vertriebssteuerung relevanten Informationen aufgezeigt.
Abweichungen, die einer entsprechenden Analyse zu unterziehen
sind, kénnen sich hierbei sowohl auf Produkt- als auch auf Pro-
duktgruppenebene ergeben.

In unserem Modell ergibt sich auf Produktebene (Deckungsbeitrag Abweichungen
I) eine ergebnisverbessernde Gesamtabweichung von 76.900 EUR, auf Produktebene
zu der P3 einen positiven Beitrag von 10.723 EUR leistet. Diese
Gesamtabweichung des Produkts P3 teilt sich auf in eine durch den

verbesserten Nettoerlos bewirkte Preisabweichung von 6.500 EUR,

die die Differenz zwischen dem Ist-Deckungsbeitrag I und dem
Standard-Deckungsbeitrag 1 (24.801 — 18.301 = 6.500) darstellt,

und eine durch die erhohte Absatzmenge bewirkte Mengenabwei-

chung von 4.223 EUR, die als Differenz zwischen Standard-

Deckungsbeitrag I und Plan-Deckungsbeitrag I (18.301 — 14.078 =

4.223) ermittelt wird.!?

Von besonderer Bedeutung ist die Abweichungsanalyse auf der Abweichungen
Ebene der beiden Profit-Center, wo neben der Preis- und der Men-  auf Produkt-
genabweichung auch noch die Mixabweichung des Deckungsbei- gruppenebene
trags I als Hinweis fiir die Auswirkungen eingetretener Anderungen

in der Sortimentsstruktur ausgewiesen wird.

10 Nisheres im Serienbeitrag von Vikas zur Planung der Kostenstellenkosten (Vikas,
2003a).

11 Sjehe Serienbeitrag zur Kontrolle der Kostenstellenkosten (Vikas, 2003b).

12 Die gemischte Abweichung (Abweichung hoherer Ordnung), die sich durch
Abweichungsiiberschneidungen ergibt, wird, wie in der Praxis durchaus iiblich,
der Preisabweichung zugerechnet.
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Preis
24.801
Ist
Preisabweichung Standard-DB:
) Soll =
Plan-DB/Stiick
14.078 /' \ x Istmenge
i 18.301
PLAN-
Mengen-
DECKUNGSBEITRAG abweichung
Ist Menge

Abb. 4: Abweichungsermittlung auf Produktebene (Werte fiir Produkt 3)

Fir die Ermittlung der Abweichungen auf Profit-Center-Ebene ist
es erforderlich, den ,Standard-Deckungsbeitrag® der Produkt-
gruppe zu ermitteln. Dieser kann als ,,Soll-Deckungsbeitrag® ver-
standen werden, der auf Basis der Planung bei tatsichlich realisier-
ten Gesamtabsatzmengen eines Profit-Centers und unverindertem
Absatzmix der einzelnen Produkte erreicht werden ,sollte. Durch
Multiplikation des durchschnittlichen Plan-Deckungsbeitrags der
Produktgruppe mit der Gesamtabsatzmenge ergibt sich beispiels-
weise fiir PM2 (Produkt 3 und 4):

(14.078 + 32.488)
(200 + 460)

X (260 + 340) = 42.332

(Plan-DB P3 + Plan-DB P4)
(Plan-Absatzmenge P3 + Plan-Absatzmenge P4

x (Ist-Absatzmenge P3 + Ist-Absatzmenge P4)

Die Preisabweichung, die bei Nichtiibereinstimmung der geplanten
Verkaufserlose mit den tatsidchlich im Ist erzielten Erlésen entsteht,
ist die Differenz zwischen der Summe der Ist-Deckungsbeitrige der
Produkte und der Summe der Standard-Deckungsbeitrige der ein-
zelnen Produkte innerhalb der Produktgruppe. Vereinfacht ausge-
driickt ist sie die Summe der Preisabweichungen der einzelnen Pro-
dukte des Profit-Centers.

32 http://www.rechnungswesen-office.de
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Wurde die Plan-Absatzmenge im Ist tiber- oder unterschritten, so
ist auf Produktgruppenebene die Mengenabweichung gemif fol-
gender Vorgehensweise (am Beispiel der Produktgruppe PM2) zu
erheben:

Mengenabweichung PM2 = Standard-DB PM2 — (Plan-DB P3 + Plan DB P4)
—4.233 =42.332 — (14.078 + 32.488)

Die negative Mengenabweichung in diesem Profit-Center ist im
Wesentlichen auf den Absatzriickgang des Produkts 4 von 460 auf
340 Stiick zurtckzufiihren.

Mit diesen beiden Abweichungsgroflen ist allerdings, im Gegensatz
zur Abweichungsermittlung auf Produktebene, noch nicht die
gesamte Abweichung erklirt.

A

Preis
(24.801+35.913)
Preisabweichung
Soll
(18.301+24.013)
Mixabweichung
(14.078+32.488) 42.332
PLAN-
Mengen-
DECKUNGSBEITRAG abweichung|
Menge

Abb. 5: Abweichungsermittlung auf Produktgruppenebene (Werte fiir PM2)

Mit der Planung einer Produktgruppe wurde eine bestimmte Die Mixabwei-
Zusammensetzung aus Einzelprodukten unterstellt. Andert sich chung als

nun im Ist der relative Anteil der einzelnen Produkte innerhalb der ~Friihwarn-
Produktgruppe (Sortimentsverschiebung), wie dies meist der Fall indikator

ist, so entstehen, bezogen auf die Produktgruppe als Planungsebene,
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Der Grundsatz:
Schnelligkeit geht
vor Genauigkeit

Abweichungen
als Briicke zur
geschlossenen
Ergebnis-
rechnung
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Mix- oder Strukturabweichungen. Voraussetzung fir die Ermitt-
lung von Mixabweichungen ist die Addierbarkeit der Mengen-
einheiten derjenigen Produkte, die in einer Produktgruppe zusam-
mengefasst sind. In unserem Modell kann die Verinderung der
Ertragsintensitit durch eine Sortimentsverschiebung in Form der
Mixabweichung erhoben werden, da innerhalb der Produktgruppen
homogene Mengeneinheiten vorliegen. Dabei werden die Soll-
Deckungsbeitrige der einzelnen Produkte einer Produktgruppe
dem Soll-Deckungsbeitrag der Produktgruppe selbst gegentiberge-
stellt.

Mixabweichung PM1: (36.511 + 90.576) — 128.737 = — 1.650

Mixabweichung PM2: (18.301 + 24.013) — 42.332 = — 19

So zeigt die ergebnisverschlechternde Mixabweichung des Profit-
Centers PM1 in der Hohe von minus 1.650 die Folgen der relativ
hoheren Absatzsteigerung des deckungsbeitragsschwicheren Pro-
dukts P1 gegeniiber P2. Im Profit-Center PM2 entsteht durch den
relativ geringeren Absatz des deckungsbeitragsstirkeren Produkts
P4 eine negative Mixabweichung von —19.

Das Vertriebs-Controlling benétigt zur Steuerung moglichst aktu-
elle Informationen. Aus diesem Grund werden nur in geringem
Mafe Istkosten der Abrechnungsperiode zum Ansatz gebracht, son-
dern vielmehr werden Planansitze mit Standardcharakter (wie im
Speziellen bei den Erlosschmilerungen und Sondereinzelkosten des
Vertriebs ausfithrlich dargestellt wurde) verwendet.

Diese Vertriebsinformation (Standardergebnis) muss, zur Ermitt-
lung eines abstimmbaren Betriebsergebnisses, nach Abschluss aller
Abrechnungsgebiete des Gesamtsystems um die dort ermittelten
Verrechnungsabweichungen korrigiert werden. Dies ist Aufgabe
einer geschlossenen Ergebnisrechnung!?, die in der Regel erst gegen
Ende des Folgemonats — fiir ein wirkungsvolles Vertriebs-Control-
ling viel zu spit — vorliegt. Die aus Griinden der Abstimmbarkeit
der Ergebnisse hier angefithrten Verrechnungsabweichungen stam-
men einerseits aus Deckungsdifferenzen zwischen den kalkulato-
risch verrechneten Erlgsminderungen und Sondereinzelkosten des
Vertriebs, andererseits aus der Ermittlung der Ist-Herstellkosten
(Kostenstellenrechnung und Nachkalkulation).

Die Position Herstellkostenabweichung, die im Rahmen des
Deckungsbeitrag-Plan-Ist-Vergleichs in einer Summe fiir alle vier

13 Mehr zum Thema Ergebnisrechnung finden Sie in unserem nichsten Serien-
beitrag.
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Produkte ausgewiesen wird, stammt aus den Nachkalkulationen der
einzelnen Produkte!* und wird jedoch erst iiber die Bestandsrech-
nung!> ergebniswirksam:

18.432 = 5.737 + 9.554 + 399 + 2.742

Die Ausschusskosten, die aus der Betriebsleistungsrechnung!® stam-
men, werden hier direkt im Monat des Anfalls angesetzt:

20.229 = 3.987 + 9.118 + 2.400 + 4.724

Die als Kostenstellenabweichungen (,KOST-Abweichungen) defi-
nierten Betrige kommen aus der Verrechnungskontrolle!” der
Kostenstellenrechnung:

980 = 485 + 495

Demgegeniiber sind die Abweichungen der Erlosminderung und
der Sondereinzelkosten des Vertriebs in der Werkauftragsabrech-
nung!'® dokumentiert.

-1.220=0+967-2.187+0

3 Ausgangsdaten und i
Aufgabenstellung fiir eine Ubung

Unter der Annahme, dass die bisherigen Darstellungen des
Deckungsbeitrag-Plan-Ist-Vergleichs sich auf den Monat Januar
2003 beziehen, soll nun anhand der Istdaten des Monats Februar
2003, die erwartungsgemifl von jenen des Vormonats abweichen,
iiberpriift werden, wie sich diese auf die einzelnen Groflen des
Deckungsbeitrag-Plan-Ist-Vergleichs und insbesondere auf das
Betriebsergebnis auswirken. In den folgenden Abbildungen sind
jene Werte aufgefiihrt, die ceteris paribus von den Januar-Werten
abweichen, das sind insbesondere die Verkaufspreise, die Produk-

14 Siehe Abb. 1 im Serienbeitrag zur geschlossenen Kostentrigerrechnung (Klein;
Putzhammer, 2003b).

15 Siehe Abb. 5 im Serienbeitrag zur geschlossenen Kostentrigerrechnung (Klein;
Putzhammer, 2003b).

16 Siehe Abb. 1 im Serienbeitrag zur geschlossenen Kostentrigerrechnung (Klein;
Putzhammer 2003b).

17 Sieche Abb. 9 im Serienbeitrag zur Kontrolle der Kostenstellenkosten (Vikas
2003b).

18 Siehe Vikas 2002, Abb. 13 (jeweils Zeile Saldo).
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tions- und Absatzmengen, die Verkaufsforderungskosten sowie die
Vertriebs- und Verwaltungsgemeinkosten.

AUSGANGSDATEN (IST) FEBRUAR:

ME Produkt 1 Produkt 2 Produkt 3 Produkt 4
ABSATZMENGEN
Absatz Stk/Mo 500 300 240 400
PRODUKTIONSMENGEN
Produktion Stk/Mo 1.500 350 300 450
ERLOSE (IST)
Bruttoerls EUR/Stk 185,00 510,00 220,00 200,00
SONSTIGE MONATSWERTE
Verk.férd EUR 11.500 25.000 1.600 5.000

Abb. 6: Abrechnungsdaten Februar 2003 (Anderungen gegeniiber den Ausgangsdaten
Ist19)

Schlechtere
Verkaufszahlen
im Folgemonat

Die Verkaufspreise haben sich mit Ausnahme des Produkts 2 nach
unten entwickelt und abgesehen von Produkt 4 sind simtliche
Absatzzahlen im Vergleich zum Januar ebenso gefallen. Nur die
Kosten im Bereich der Verkaufsférderung haben sich in beide Rich-
tungen gleichermaflen verdndert (bei Produkt 1 und 3 sind sie
gesunken, bei Produkt 2 und 4 gestiegen).

KOSTENSTELLEN SOLL-IST-VERGLEICH FEBRUAR (VV)

Menge Ist Soll Menge Ist Soll
Kostenstelle E Vertr. PM1 F Vertr. PM2
Summe Kostenstelle 32.000 30.840 18.000 16.700
Kostenstelle G Verwalt.
Summe Kostenstelle 19.000 20.630

Abb. 7: Abrechnungsdaten Februar 2003 Verwaltungs- und Vertriebsgemeinkosten
(Anderungen gegeniiber dem urspriinglichen Soll-Ist-Vergleich20)

36

In der Verwaltung sind die Kosten im Februar vergleichsweise zu
Januar gesunken, wohingegen im Vertrieb hohere Kosten angefallen
sind. Wie sich diese Abrechnungsdaten des Februars 2003 auf das
Monatsergebnis auswirken, ist in Abb. 8 ersichtlich.

19 Sjehe Abb. 7 im Serienbeitrag zum Produktkosten-Controlling (Klein; Putzham-
mer, 2003a).

20 yvgl. ,Soll-Ist-Vergleich Verwaltung® in der Excel-Datei des Unternehmensmodell
QUATTRO aus dem Haufe Controlling Office.
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Um die Ergebnisse in Abb. 8 nachvollziehen zu konnen, gibt es fol-
gende Moglichkeiten:

> Fiir alle Leserinnen und Leser, die auch gern einmal selbst rech-
nen wollen: Nehmen Sie zusitzlich zu den Abbildungen 6 und 7
im Speziellen die Ausgangsdaten (Ist) sowie die Plankalkula-
tion?! zur Hand und Sie werden in der Lage sein, Schritt fiir
Schritt die einzelnen Werte des DB-Zeilenschemas vom Brutto-
erlos bis zum Standardergebnis unter Zuhilfenahme der Abb. 3
(Deckungsbeitrag-Plan-Ist-Vergleich) gemifl den Erlduterungen
in Kapitel 2 nachzuvollziehen. Zur Ermittlung des Betriebser-
gebnisses gehen Sie entsprechend den Ausfithrungen zur
Abstimmbriicke vor.

> Fir mehr an einer systemgestiitzten Losung interessierte Lese-
rinnen und Leser: Laden Sie sich die Excel-Datei des Unter-
nehmensmodells QUATTRO aus dem Haufe Controlling Office,
Rubrik ,,Berechnungen® auf Ihren Rechner und ersetzen Sie die
urspriinglichen Werte mit jenen der Abbildungen 6 und 7. Der
Rechner wird moglicherweise darauf noch nicht reagieren.
Gehen Sie in diesem Fall in Excel auf Extras/Optionen/Berech-
nungen und markieren Sie dort das Kastchen ,Iteration® und
anschlieSend den Button ,,Neuberechnen®. Dann sollten Sie die
gleichen Ergebnisse wie in Abb. 8 erhalten.

4 Ergebnisse und Analyse der Ubung

Das Standardergebnis ist von 83.368 EUR im Januar auf
17.700 EUR im Februar gefallen, das Betriebsergebnis sank von
44.947 EUR auf 15.329 EUR. Diese Verschlechterungen sind auf
mehrere Faktoren zurtickzufiihren, die im Folgenden niher analy-
siert werden.

Die Absatzmengen bei den Produkten 1 und 3 sind im Februar
2003 gesunken, obwohl die erzielten Verkaufspreise niedriger waren
als im Monat Januar. Eine mogliche Ursache fiir diese Absatzriick-
gange ist die Kiirze des Monats Februar. Bei Produkt 2 ist bei einer
geringfiigigen Preissteigerung von 2% allerdings ein Absatzeinbruch
um mehr als 40% zu verzeichnen. Auf diese Entwicklung ist jeden-
falls besonderes Augenmerk zu legen, da es sich bei Produkt 2 mit
einem Stiick-Deckungsbeitrag von 232,60 EUR (im Februar) um
das deckungsbeitragsstarkste Produkt handelt. Bei Produkt 4 ist der
Absatz bei einer Preissenkung um 20% um ungefihr genau diesen

21 Siehe Abbildungen 7 und 6 im Serienbeitrag zum Produktkosten-Controlling
(Klein; Putzhammer, 2003a).
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Prozentsatz gestiegen. Trotzdem weist P4 einen um mehr als ein
Drittel gesunkenen Deckungsbeitrag I sowie einen nur mehr halb
so hohen Stiick-Deckungsbeitrag aus.

Summa summarum verursachen die Abrechnungsdaten des Februar
einen Riickgang des Deckungsbeitrags I von mehr als 30%. Daraus
kann man erkennen, dass diese Entwicklung nicht nur eine Konse-
quenz des vergleichsweise kiirzeren Monats sein kann, sondern hier
auch andere Ursachen ihre Wirkung zeigen.

Bei niherer Betrachtung des Deckungsbeitrags II gilt es zu bertick-
sichtigen, dass im Rahmen des Unternehmensmodells QUATTRO
der Ansatz proportionalisierter, in der Plankalkulation mitgefiihrter
Fixkostenanteile gewihlt wurde. Somit werden bei geringerer als
geplanter Absatzmenge in logischer Konsequenz auch weniger als
die tatsichlich angefallenen Fixkosten verrechnet. De facto wire der
Deckungsbeitrag II, der sich in unserer Darstellung um mehr als
30% verschlechtert hat, wohl noch niedriger.

Die Kosten fiir die Verkaufsforderung der einzelnen Produkte sind
sowohl gestiegen (fiir die Produkte P2 und P4) als auch gesunken
(fur P1 und P3), in Summe haben sich allerdings um 3.050 EUR
hohere Verkaufsforderungskosten ergeben, wodurch sich der
Deckungsbeitrag III gegeniiber Januar sogar um 43% verschlech-
terte.

Um 2.178 EUR hohere Vertriebskosten vergroflern die Differenz
zwischen dem Gesamt-Deckungsbeitrag IV im Januar und jenem
im Februar nochmals explosionsartig auf knapp 65%. Anhand die-
ses Beispiels ist gut erkennbar, dass in bestimmten Situationen ver-
gleichsweise minimale Anderungen in der Kostensituation spiirbare
Auswirkungen auf der Ergebnisseite haben konnen. Die Analyse der
Ursachen dieser Ergebnisse wird wesentlich unterstiitzt von den im
Folgenden ausgewiesenen Abweichungen. Bei Produktgruppe PM1
ist gut ersichtlich, dass sich in Summe an den Absatzmengen dieses
Profit-Centers nichts gegentiber der Planung geindert hat — es
wurde ein Gesamtabsatz der Produkte P1 und P2 von 800 Stick
geplant und genau diese Menge wurde in diesem Profit-Center im
Februar abgesetzt. Der Absatz hat sich allerdings von Produkt P1 zu
Produkt P2 hin verschoben und diese Anderung in der Sortiments-
struktur hat sich insofern negativ ausgewirkt, als dadurch eine
Mixabweichung von —10.999 EUR entstanden ist. Diese Struktur-
abweichung lasst sich durch die Absatzverschiebung vom deckungs-
beitragsstirkeren Produkt P2 hin zum deckungsbeitragsschwi-
cheren P1 erkliren. Im Januar war das Absatzverhiltnis zwischen
diesen beiden Produkten noch ausgewogener und somit fiel die
Mixabweichung in diesem Monat auch wesentlich geringer aus. In
ihrer Funktion als Frithwarnindikator weist diese Mixabweichung
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nun darauf hin, sich Mafinahmen zu tiberlegen, wie der Absatz von
Produkt 2 kiinftig wieder stirker forciert werden konnte (beispiels-
weise durch neue Vertriebskaniile).

Auch die um 10% niedrigeren Verwaltungskosten im Monat
Februar konnen die Auswirkungen der bereits beschriebenen Kos-
ten- und Absatzinderungen nicht mehr wettmachen. Das Standard-
ergebnis im Februar liegt um 80% unter jenem vom Januar.

Bei genauerer Analyse fallt allerdings auf, dass eigentlich der Januar
die Ausnahme zu sein scheint, denn trotz dieser extremen Ver-
schlechterung gegeniiber dem Januar liegen simtliche Februarwerte
noch tiiber jenen der Planung. In jedem Fall gilt es, diese Entwick-
lungen auch in den nichsten Monaten genau zu beobachten und zu
iiberpriifen, ob es sich um einen saisonalen Einzelfall im Januar
handelt oder ob vielmehr der Planung mdglicherweise falsche
Annahmen zugrunde gelegt wurden.

5 Zusammenfassung

Das Instrument des Deckungsbeitrag-Plan-Ist-Vergleichs liefert
essenzielle Informationen fiir das Vertriebs-Controlling. Vor allem
aus der Analyse der hier auftretenden Abweichungen konnen die
notwendigen vertriebssteuernden Mafinahmen abgeleitet werden.
Preisabweichungen sind ein Indikator fur ungeplante Entwicklun-
gen bei den Verkaufspreisen. In engem Zusammenhang dazu sind
Mengenabweichungen zu sehen, denn in der Regel besteht zwischen
Preisen und Absatzmengen eine negative Korrelation — je niedriger
der Preis, desto mehr kann verkauft werden und vice versa.

Mixabweichungen, die dann auftreten, wenn sich der geplante Pro-
duktmix innerhalb der Produktgruppe im Ist dndert, stellen einen
wichtigen Frithindikator im Hinblick auf sich abzeichnende Ergeb-
nisverschiebungen dar — sie sollten Ausloser fiir entsprechende
gegensteuernde Mafinahmen sein.

Das Unternehmensmodell QUATTRO bietet die Moglichkeit, auf
sehr anschauliche Weise die Auswirkungen von Anderungen sowohl
im Absatzbereich (Absatzmengen, Verkaufspreise) als auch im
Kostenbereich auf die einzelnen Deckungsbeitragsstufen sowie das
Betriebsergebnis aufzuzeigen.
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