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AKTUELLE ABSATZIWIRTSCHAFT

Verantwortlich: Dipl.-Kfm. Wolfgang K. A. Disch

Industrielle Absatzkosten

Ein grundséatzlicher Beitrag

“Fritz Knoll, Mannheim’

Wo bislang zur Vorbereitung unternehmerischer Ent-
scheidungen vielfach Routine und gefiihlsméBige
Uberlegungen ausreichten, wird man in Zukunft ein-
gehende Untersuchungen und ein .objektives Messen
und Wégen finden. :

Unter diesem Gesichtspunkt erhélt auch die Kosten-
rechnung der Unternehmen ein neves Gesichi. Sie wird
sich nicht mehr darauf beschrénken dirfen, riickblickend
eine summarische Schau der Vergangenheit zu geben.
Aus ihr heraus werden die Daten kommen missen, die
Grundlagen der kiinftigen Unternehmenspolitik sein
kénnen.

STEIGENDE ABSATZKOSTEN

Das starke Anwachsen der Absatzkosten zwingt zu der
Uberlegung, daB die bisherige, sehr vereinfachte
Methode ihrer Analyse, Gliederung und Zurechnung
in keiner Weise mehr ausreicht, wenn man nicht grobe
Verzerrungen des Kostenbildes riskieren will. Die
relativ hohen Anteile der Absatzkosten bei einer Reihe
von Konsumgitern, die hédufig bei weit Uber 500 des
Verkaufswertes liegen, mégen nicht so sehr iiberraschen
als die Tatsache, daB speziell auch im Investitionsgiiter-
bereich die industriellen Absatzkosten einen wesentlich
sttirkeren Anstieg zu verzeichnen haben als die Kosten
der Obrigen Verteilerstufen. So hat sich der Anteil der
industriellen Absatzkosten an den gesamten Vertei-
lungskosten von 18,99 im Jahre 1950 bis zum Jahre
1959 bereits auf 27,6 % erhdht. DaB diese Entwicklung
gerade in den Zeiten der Hochkonjunktur, welche die
Fertigungskapazitdt der meisten Unternehmen ber-
beansprucht hat, also eher ein relatives Absinken der
Absatzkosten gegeniber den Gesamtkosten zu erwar-
ten gewesen wdre, weiter angehalten hat, ist besonders
bemerkenswert.

Die Ursachen fir das starke Anwachsen der Absatz-
kosten sind vielschichtig. Es soll versucht werden, einige
Gesichtspunkte zu skizzieren,

— Der technische Fortschritt erméglicht die
Herstellung groBer Stiickzahlen. Der hohe Fixkosten-
charakter der Anlaﬁen zwingt zur vollen Ausnut-
zung der Fertigungskapazitdt. Massenfertigung ver-
langt Massenabsatz. Erhéhter absatzwirtschaftiicher
Einsatz ist unumgdnglich.

— Die. Kunden werden anspruchsvoller.
Beratung und Information durch persénliche Ver-
handlung und Publikationsmittel, Bericksichtigung
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individueller Wiinsche, Kundendienst weit Uber den
VerkaufsabschluB hinaus sind heute selbstverstdnd-
liche Forderungen. Sie nehmen hdufig ein friher
nicht gekanntes AusmaB an.

— Umfangreiche Projektarbeiten, die
. der Angebotsabgabe vorausgehen, erfahren in
vielen Branchen beim Nichtzustandekommen des
Aufirages keine Vergitung. Die Hoéhe der damit
verbundenen Kosten ist bei einer genauen Erfassung
Uberraschend. '

— Die Winsche der Handelsunterneh-
men nach absatzférdernden, zusdtzlichen Leistun-
gen des Herstellers werden in verstdrkiem MaBe
angemeldet, ‘

— Die funktionale Absatzreichweite, die
in manchen Féllen durch Ubernahme von Funktio-
nen nachgeordneter Verteilerstufen evtl. in Verbin-
dung mit neuen Absatzwegen und -methoden gréfier
wird, fordert hdhere Kosten.

— Die ,freie Marktwirtschaft” ist ohne
sténdige intensive Absatzbemihungen nicht denk-
bar. So ist gerade im Konsumgiterbereich bereits
hdufig eine gewisse Werbegewdhnung festzustellen.
Ohne den stdndigen Einsatz moderner und kost-
spieli%er Werbemittel sinkt der Umsatz erfahrungs-
gemdf sofort ab. :

~— Der werdende ,GroBe Markt” verlangt
MaBnahmen, beispielsweise auf dem Gebiet der
Marktforschung, der Werbung und der Verkaufs-
or?anisotion, die erheblich Gber den bis dahin
Ublichen ausreichenden Rahmen hinausgehen.

GLIEDERUNG DER ABSATZKOSTEN

Voraussetzung einer wirkungsvollenKostenuntersuchung
ist die Schaffung eines Belegwesens, das mit Hilfe einer
sinnvollen  Kontierung das Zahlenmaterial des
eigenen Unternehmens schnell und zuverldssig dem
Kostenrechner zur Verfiigung stellt, Es sei hierbei ver-
merkt, daB die beste Konzeption ohne Wirkung sein
muB, wenn nicht gleichzeitig eine intensive Schulung
der Mitarbeiter zu KostenbewuBisein und Kostenehr-
lichkeit erfolgt. In weiten Kreisen gerade der Klein-
und Mittelbetriebe wird eine solche Erziehungsarbeit
in’ ihrer Bedeutung noch keineswegs zutreffend einge-
schétzt, L

Die Untornehmensbereiche

Die Gliederung der Unternehmensbereiche zum Zwecke
der Kostenanalyse wie auch der Umfang der hierzu
erforderlichen MaBBnahmen richtet sich vor allem nach



dem InformationsbedUrfnis der FGhrungsstellen. Unter
den zahlreichen Méglichkeiten einer Untergliederung
seien genannts

Artikel bzw. Artikelgruppen
Verkaufsbezirke

Kunden bzw. Kundengruppen
Absatzmethoden
Absatzwege

BestellgréBen

Abteilungen.

Diese Aufzdhlung deutet bereits auf die Notwendig-
keit einer Beschrdnkung hin. Es wird zu priifen sein,
welche Untersuchungen von Fall zu Fall erforderlich
sind und welche Beobachtungen im Interesse einer
schnellen Reaktionsfghigkeit laufend angestellt werden
missen. Der Praktiker weif3 sehr gut, dafl in den mei-
sten Unternehmen gewisse Vorstellungen bestehen,
welche Erzeugnisse weniger gut liegen, welche Ver-
treterbezirke gut arbeiten und welche Kunden beson-
ders anspruchsvoll und dementsprechend aufwendig
sind. Man wird demnach die Kostenanalyse zumindest
bei Erzeugnissen bzw. Erzeugnisgruppen und bei Ver-
kaufsbezirken laufend durchfiihren. Das Ertragsergeb-
nis bei einzelnen Erzeugnissen ist gerade bei Unter-
nehmen mit gemischter Fertigung interessant. Die Ge-
geniiberstellung von Leistung und Kosten bei den ein-
zelnen Verkaufsbezirken erméglicht die Beurteilung
der Leistung der dort verantwortlichen Stellen. Unter-
suchungen in den iibrigen Bereichen werden von. Fall
zu Fall und vor speziellen Entscheldungen erforderlich
werden,

Direkte und indirekte Kosten

Die Gliederung der Kosten in den jeweiligen Unter-
nehmensbereichen. mufl zundichst nach den beiden
Houptgruppen, den direkt zurechenbaren und den nicht
direkt zurechenbaren, also umzulegenden Kosten
erfolgen.

Die direkt zurechenbaren Kosten sind un-
problematisch. Man wird bestrebt sein, méglichst viel
in-diese Gruppe zu fassen, wobei die Wirtschaftlichkeit
die Grenzen setzt. Es ist dabei zweckmdBig, Routine-
arbeiten, wie beispielsweise Schreibarbeiten im Ange-
botswesen und in der Auftragsbearbeitung, Arbeiten
beim Versand oder das Fakturieren nicht fir jeden ein-
zelnen Fall individuell zu erfassen und zu berechnen,
sondern sich einmal errechneter Standards zu bedie-
nen, die in bestimmien Zeitabstéinden zu Uberprifen
und erforderlichenfalls zu éndern sind.

Die indirekten Kosten bereiten seit jeher dem
Kostenrechner Kummer. Gewi} 1&8t sich fir einen Teil
von ihnen ein bedingt zufriedenstellender Umlage-
schlUssel finden; bei einem nicht unerheblichen Rest
jedoch, insbesondere bei den sogenannten verbunde-
nen Kosten, ist jeder Versuch einer Schlisselung will-
kirlich und daher unbefriedigend. Es ist méglich, daf
Gemeinkosten einmal ohne weiteres zurechenbare,
gleichzeitig aber auch verbundene Kosten sind, je nach-
dem, auf welchen Bereich sie bezogen werden. So las-
sen sich zum Beispiel die Kosten fiir Reisende dem Be-
zirk eindeutig anlasten, wéhrend die gleichen Kosten
dem einzelnen Erzeugnis (die Reisenden verkaufen das
gesamte Programm) nur willkirlich zugerechnet werden
konnen. Die Kosten der Vertrlebsleltung und der allge-
meinen Firmenwerbung seien hier fir eine Reihe Auf-
wendungen genannt, fir die es keinen befriedigenden
Umlageschlissel geben kann.

Die funktionale Gliederung

Die Aufgliederung der Absatzkosten nach Funktionen
des Unternehmens erméglicht eine Ergebnisrechnung
fur Erzeugnisse, Verkaufsbezirke und andere Bereiche.
Sie verdient daher unser besonderes Interesse.

Fur die Gliederung gibt es kein Schema. Man 'wird sich
zweckmdBigerweise an die organisatorischen Gege-
benheiten des Unternehmens anlehnen. Eine Uber-
schneidung der personellen und der funktioneilen Glie-
derung, wie sie hdufig bei kleinen und mittleren Unter-
nehmen anzutreffen ist, darf die konsequente Hand-
habung des Verfahrens nicht beeinflussen.

Beispiel fiir einen Mittelbetrieb:

FUNKTION KOSTENSTELLE
Leitung Vertriebsleitung
Absatzvorbereitung Marktforschung
Absatzplanung
Werbung
Angebotsbeaibeitung Angebotswesen

Vertreterdienst

Avuftragsbearbeitung
Verkaufslager

Versandabteilung
Fuhrpark

Kundendienst.

Auftrugsblearbei’rung
Auslieferung
Kundendienst

Selbstverstdndlich kann diese Gliederung im Bedorfs-
falle erweitert oder eingeschrénkt werden. So ist durch-
aus denkbar, daB in manchen Fdllen eine grobe Glie-
derung nach ,Auftragsbeschaffung” und ,Auftrags-
bearbeitung” ausreicht, Es ist aber genauso mdglich,
dafl die Untersuchungen wesentlich differenzierter er-
folgen missen. Man sollte jedoch im Interesse des
Uberblicks und der Wirischaftlichkeit eine zu weit-
gehende Aufteilung vermeiden und sich auf die wesent-
lichen Funktionen beschrénken. Zu beachten ist stefs,
daf3 die Zielsetzung, an Stelle der bisher oberfléch-
lichen Handhabung zu einer Ermittlung leistungsgerecht
kalkulierter Kosten zu gelangen, nicht verlorengeht.

Die Kostenarten

Die tiefere Gliederung der Kostenarten sollte unter
besonderer Berilcksichtigung der Interessen des Ab-
satzbereiches weitgehend der bereits vorhandenen
Kontierung entsprechen,

Die2 Einzelkosten umfassen neben den erlos-
abhdngigen Kosten, wie beispielsweise Umsatzsteuer,
Vertreterprovisionen, umsatzwertabhéngigen Verkaufs-
prdmien, Ausgangsfrachten etc,, die dem Kostentrdger
ebenfalls unmittelbar anzulasfenden Sondereinzel-
kosten. Hierher gehéren insbesondere auftragsspezifi-
sche Kosten zum Beispiel fur Entwurfs- und Projektie-
rungsarbeiten, Reisekosten, spezielle Kosten fur Ver-
packung und dhnliche. Die Praxis zeigt, daB3 hdufig
eine gewisse Abneigung besteht, diese Kosten im ein-
zelnen zu erfassen und zuzurechnen. Bedenkt man je-
doch, welchen Anteil bei manchen Angeboten beispiels-
weise die Projektierungskosten ausmachen, so ist nicht

einzusehen, warum nicht for den Konstrukteur und das
Personal des Technischen Biiros entsprechend der Hand-
habung im Fertigungsbereich Zeiten und Material im
einzelnen festgehalien, bis zu einem gewissen Grad
auch vorgegeben werden sollen. Nur so ist doch letzi-
lich das Ergebnis eines Auftrages exakt festzustellen.

Die Gemeinkosten bilden den gréBten Teil der
imAbsatzbereich anfallenden Kosten. Zu ihnen gehéren:
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Gehdlter und Léhne der im Absatzbereich
Tdtigen, einschlieBlich der Sozialaufwendungen und
etwaiger Prdmien. Provisionen zéhlen im Gegensatz
zum Fixum der Vertreter nicht hierzu.

Anlagekosten im Absatzbereich, Instandhal-
tung und Abschreibungen auf Gebdude, Maschinen,
Fuhrpark und sonstige Einrichtungen.

Sachaufwendungen allgemeiner ‘Art (z.B.
Biromaterialien) und spezieller Art (z.B. Prospekt-
entwiirfe, Messen und Ausstellungen).

Reisekosten und Spesen sind Gemein-
kosten, falls es nicht mdglich ist, sie direkt zuzu-
rechnen.

Fremdleistungen durch Post, Beratung, Ver-
sicherung, Transport usw.

Energiekosten
Mieten und Pachten

Steuern und éffentliche Abgaben (mit Ausnahme
der Umsatzsteuer)

Kalkulatorische Zinsen

Anteilige Kosten z B. der allgemeinen Ver-
waltungskosten.

SchlieBlich verdienen die Erldsschmélerungen im Rah-
men dieser Darlegung eine kurze Erwéhnung. Sie sind
im eigentlichen Sinne keine Kosten, sondern eben eine
Schmdlerung der Erlése, die im wesentlichen von Ge-
schéftsfihrung und Vertriebsleitung zu vertreten ist.
Preisnachldsse, Rabatte verschiedener Varianten, Bonus-
erteilung, Skonti und sonstige Zugestdndnisse sollten
sich in einem Rahmen halten, der von der Geschéfis-
fihrung vorgezeichnet und durch die leitenden Ver-
triebsorgane im einzelnen festgelegt wird. Der. verant-
wortungsbewuBten Handhabung sowie der Kontrolle
wegen sollte auch dieser Bereich budgetiert und damit
limitiert werden. In der Praxis wird dies meist in Pro-
zentzahlen auf den Verkaufswert dér jeweiligen Artikel-
gruppe oder der Kundenklasse erfolgen.

Fixe und variable Kosten

Fixe und variable Kosten je Auftrag klar und eindeutig
abzugrenzen, ist eine wesentliche Voraussetzung fir
die Ermittlung des echten Kostenbildes. Die Einordnung
der Kosten in fix und variabel ist nicht generell, son-
dern nur nach genauer Unfersuchung der Betriebs-
situation méglich.

Die funktionale Gliederung und die Unterscheidung
der Kosten nach festen und variablen Anteilen ermég-
licht absatzpolitische Entscheidungen, die der tatsdich-
~ lichen Kostensituation weitgehend entsprechen. Sie bil-

den die Voraussetzung fir die Beurteilung der Ertrags-
lage bei einzelnen Auftrégen, wobei in diesem Zusam-
menhang an das Problem der Kleinauftréige erinnert
werden soll. Das eindeutige Kostenbild wird im Zusam-
menhang mit Rationalisierungsmafinahmen im Betrieb
und der Beurteilung des Kunden nach absatzpolitischen
Gesichtspunkten die Entscheidung tber Ablehnung von
Kleinauftréigen, Hereinnahme von Fillauftrégen, Fest-
legung von Rabattsétzen -oder Mindermengenzuschld-
gen wesentlich erleichtert,

Tréigt sich ein Unternehmen mit dem Gedanken, weitere
Absatzfunkfionen zu bernehmen, seine ,funktionale
Absatzreichweite” also zu erweitern, so wird nur die
Absatzkostenrechnung dariber AufschluB geben kén-
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nen, ob der so verlockend erscheinende ,kurze Absatz-
weg” in Wirklichkeit auch das erwartete Ergebnis
bringen kann.

Es soll hierbei nicht unerwéhnt bleiben, daf3 die Ab-
satzkosten durch ihren relativ hohen Fixkostenanteil
sehr beharrlich sind. Gerade bei der Frage der Uber-
nahme zusdtzlicher Absatzfunktionen ist deutlich zu
erkennen, wie folgenschwer eine Fehlenischeidung sein
kann, die auf das Nichtbeachten der Hdhe des Fix-
kostenanteils zurickzufihren ist.

Die Gemeinkosten

Die Umlage der Gemeinkosten ist ein Problem, das
zum Teil unter Verwendung eines brauchbaren Schliis-

sels geldst werden kann, zum Teil aber auch nur mehr

oder weniger willkirlich erfolgen wird.

Die Netto-Erfolgsrechnung, die keinen
Kostenrest duldet, zeigt hierbei ihre Schwéchen. Man
nimmt die relative Willkiir in Kauf, wobei allerdings
zu beachten ist, daB eine Erlduterung des Umlagever-
fahrens durch den Kostenrechner schriftlich festgelegt
wird und auch der Geschdftsfihrung bekannt ist.

Vorziige dieseér Rechnungsart liegen darin, daf3 bei
Kalkulationen, die der Preisbildung dienen, keine
Kosten Ubersehen werden. Zum Zwecke der Kosten-
kontrolle ist ohnedies die Beriicksichtigung sdmtlicher
Kosten erforderlich., Auch die Produktplanung auf
lange Sicht setzt eine Vollkostenrechnung voraus. Ferner
erfolgt die Preisstellung auf einen ldngeren Zeitraum
am zuverldssigsten an Hand einer Gesamtkostenschau.

Die Brutto-Ergebnisrechnung, auch Dek-
kungsbeitrags-Rechnung genannt, dient demgegeniiber
durch ihre einfache schnelle Handhabung in der Haupt-
sache kurzfristigen Entscheidungen. Sie verzichiet be-
wuBt auf die ohnehin willkirliche Umlegung der nicht
direkt zurechenbaren Kosten und bericksichtigt nur die
beim Entscheidungsfall hinzukommenden oder wegfal-
lenden. Zieht man vom Verkaufserlds die eindeutig zu-
rechenbaren Kosten ab, so bleibt der Betrag Ubrig, der
zur Deckung der fixen Kosten und fir die Gewinn-
erzielung zur Verfigung steht, Erfolgsrechnungen auf
das Erzeugnis bezogen lassen sich ohne grofien Zeit-
aufwand durchfihren. Die Auswirkung von geplanten
Verénderungen, beispielsweise im Produktionsverfah-
ren oder in der Absatzmethode ist préziser zu erken-
nen und zu beurteilen, als dies bei den durch frag-
wirdige Umlagen verschleierten Nettoergebnissen
moglich ist. Es gibt Firmen, die ihren Verkaufsbezirken
Deckungsbeitrige budgetieren und den Bruttoerfolg
feststellen. Der Bezirk wird hierbei nur mit den effektiv
dort angefallenen und von dort auch zu vertretenden
Kosten belastet.

Die Diskussion Gber Vor- und Nachteile wird in der
Praxis héufig durch eine Kombination der beiden
Methoden berfliissig. Fir Budgetierung und long-
fristige Planungen wird die Vollkostenrechnung, bei
kurzfristig erforderlichen Entscheidungen von Fall zu
Fall die Deckungsbeitrags-Rechnung angewandt.

TRAGER DER ABSATZKOSTENRECHNUNG

Mafigebend fir diese Entscheidung ist neben der Ziel-
setzung die GréBe und Art des Unternehmens. In der
Regel wird die Absatzkostenrechnung bei der zentralen
Betriebsabrechnungsstelle gefihrt werden. Dem Argu-
ment, daB ihr Platz bei der Vertriebsleitung sein musse,



weil hier die speziellen Erfahrungen im Absatzbereich
zur Verfiigung stinden, ist zu entgegnen, daB dies zur
Doppelarbeit fihren wirde, da bei der Betriebsabrech-
nung ohnedies die meisten der bendtigten Daten an-
fallen. Durch engen Kontakt zwischen Betriebsabrech-
nung und Absatz mifte es mdglich sein, diejenigen
Daten kurziristig zu erhalten, die fiir den Absatzbereich
interessant sind.

Der Platz fir eine Absatzkostenrechnung richtet sich
naturgemdB auch nach dem Umfang und der organi-
satorischen Behandlung der Absatzkostenuntersuchun-
gen. Bei kleinen Unternehmen geniigen einfache stati-
stische Aufzeichnungen Uber Kosten und Leistung. In
mittleren Unternehmen wird bereits eine Absatz-
kostenrechnung erforderlich werden, die in enger
organisatorischer Verbindung mit Betriebs- und Finanz-
buchhaltung ihre Untersuchungen durchfihri.

ABSATZKOSTENKONTROLLE

Als vorbeugende MaBnahme empfiehlt sich auch fir
kleinere Unternehmen die Erstellung eines Absatz-
budgets. Der durch die Geschéftsfihrung gegebene
Rahmen der Absaizplanung wird durch Abteilungen
und Stellen mit Daten ausgefillt, die dus den Gege-
benheiten der Gegenwart heraus die Erwartungen fir
die Zukunft zum Ausdruck bringen. Die Zahlen der Ver-
gangenheit bilden zumeist eine brauchbare Grundlage.
Es ist allerdings zu beachten, daB Verénderungen jed-
weder Art (Preis, Kosten, Verfahren, Methode, Markt,
Sortiment etc.) Beriicksichtigung finden. Keinesfalls dir-
fen Fehler der rickliegenden Zeit durch kritiklose
Ubernahme der Daten weitergeschleppt werden.

Die Planperiode richtet sich nach der jeweiligen Be-
triebssituation, héufig ist sie branchenbedingt. Sie darf
nie zu kurz bemessen sein und wird den Umstédnden
enisprechend in der Regel das Geschéfisjahr, vielleicht
auch das Halbjahr oder Quartal umfassen.

Planzahlen kénnen fir jede organisatorische Einheit
des Unternehmens vorgegeben werden. Die Daten des
Budgets sind fest. Sie sollen wihrend der Planperiode
nur gedndert werden, wenn eine auBergewdhnliche
Veréinderung eine neue Situation schafft und Anpas-
sung erfordert, Allein die Beschéftigung mit der Erstel-
lung des Budgets férdert das Interesse und stérkt das

KostenbewuBtsein - der Mitarbeiter aller Stufen und.

Grade.

Das Rechnen mit Standards, also mit Vorgaben fiir
einzelne Teilleistungen, ist im Absatzbereich nicht im
gleichen Mafle anwendbar wie bei der Fertigung. Mit
Hilfe von Zeitstudien lassen sich jedoch fir eine Reihe
von Tétigkeiten Zeiten und Kosten fixieren, welche die
Festlegung von Standards ermdglichen. Im Hinblick
auf die wachsenden Kosten im Verwaltungsbereich er-
scheint es durchaus lohnend, die einzelnen Arbeits-
gdnge zu messen und zu werten. Als Nebenprodukt

solcher Untersuchungen wird man héufig neve Erkennt-
nisse Uiber eine Verbesserung des Arbeitsablaufes ge-
winnen kénnen.

Kennzahlen fir den Absatzbereich sind der Extrakt
aus Kostenrechnung und Statistik. Sie ermdglichen der
Leitung ohne Ablenkung durch das Detail und das Stu-
dium umfangreicher Berichte und Statistiken im inner-
betrieblichen Vergleich der Abrechnungsperioden eine
sténdige Kontrolle und Beobachtung der Entwicklung.
Beim zwischenbetrieblichen Vergleich geben sie unter
der Voraussetzung der Vergleichbarkeit die Méglich-
keit einer Beurteilung der eigenen Situation.

Gewif3 arbeiten die leitenden Stellen eines jeden Un-
ternehmens seit jeher mit gewissen Richtzahlen. Es wird
jedoch vielfach erforderlich sein, diese haufig groben,
oft durch die Entwicklung berholten und zumeist
dngstlich gehiteten ,Erfahrungswerte” zu Uberarbeiten
und sie damit zu einem Kontrollinstrument fir die Lei-
tung des Unternehmens und der einzelnen Bereiche
zu machen. Denn zur Budgetierung sind zuverldssige
Kennzahlen unentbehrlich.

ZUSAMMENFASSUNG

1. Der wachsende Anteil der Absatzkosten erfordert
deren Planung und Kontrolle. Kostenklarheit nach
Arten und Funktionen ist Voraussetzung jeder ab-
saizpolitischen Entscheidung der Unternehmens-
leitung.

2. Das Informationsbediirfnis bestimmt die organisa-
torische Durchfihrung und das AusmaB der Absatz-
kostenrechnung. Grundsétzlich muB der Aufwand
in einem wirtschaftlich vertretbaren Verhdlinis zum
Ergebnis stehen.

3. Die Fragwiirdigkeit jeder Schlﬁssélung verlangt, wo
immer nur méglich, eine direkte Zurechnung.

4. Bruttoerfolgs-Rechnung bei kurzfristig notwendigen
Entscheidungen und Nettoergebnis-Rechnung bei
IGngerfristigen MaBinahmen werden sinnvoll kom-
bintert, den Umstéinden entsprechend, angesetzt,

5. Die_Absatzkostenrechnung erfolgt in enger Zusam-
menarbeit mit dem Absatz zweckméBig bei der Be-
triebsabrechnungsstelle.

6. Budgetierung ist eine vorbeugende Kostenkontrolle
und erzieht zu Kostenbewuftsein.

7. Standards sind in beschrdnktem Umfang auch im
Absatzbereich méglich. Zeitstudien hierzu bringen
hédufig neve Erkenntnisse Uber die Rationalisierung
des Arbeitsablaufs.

8. Kennzahlen sind der Extrakt aus Kostenrechnung
und Statistik. Sie sind for die Unternehmensleitung
zur Kontrolle und Beobachtung unentbehrlich.

9. Kostenuntersuchungen sind nur dann sinnvoll, wenn
ihre Ergebnisse aussagefdhig und aktuell sind.

10. Nicht die Erstellung von Zahlentabellen und Be-.
richten ist entscheidend, sondern allein deren Aus-
wertung fir Entscheidungen der Unternehmens-
leitung.
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