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Über- oder unterfordern Sie Ihre Mitarbeiter? 
Im PRISMA Betriebsvergleich werden wichtige Eckdaten zur wirt-
schaftlichen Lage der Unternehmen untersucht. Heute betrachten wir 
die Umsätze und Roherträge pro Kopf. 

Die Stressbelastung, der Chefs und Chefinnen ausgesetzt sind, steigt in 
den letzten Jahren kontinuierlich. Unternehmenswachstum setzt voraus, 
dass die Mitarbeiter am richtigen Platz und zur richtigen Zeit eingesetzt 
werden. Will man Mitarbeitern neue Aufgaben an die Hand geben, hört man 
häufig Sätze wie „Ja Chef/in, was soll ich denn sonst noch alles machen?“  

Um beurteilen zu können, ob Ihre Mitarbeiter effektiver oder weniger effek-
tiv als branchenüblich arbeiten, zeigen wir in diesem Artikel auf. Wir be-
trachten zunächst einige betriebswirtschaftliche Kennziffern zum Thema Personal. 

Umsatz pro Kopf  

Um die Köpfe in Ihrem Unternehmen korrekt zu ermitteln, bewerten Sie eine Halbtagskraft mit 0,5 – 
eine Aushilfe mit ihrem prozentualen Anteil der Stunden, die diese Aushilfe pro Woche tätig ist. So 
wird z. B. eine Mitarbeiterin, die 10 Stunden pro Woche arbeitet, mit 0,25 bewertet und ein Azubi (je 
nach Lehrjahr) mit 0,1 bis 0,5. Inhaber/in werden entsprechend bewertet, i. d. R. mit 1,0. Sind Famili-
enmitglieder unentgeltlich im Unternehmen tätig, so wird auch deren Arbeitszeit entsprechend berück-
sichtigt, immer bezogen auf eine 40-Stunden-Woche. Alle Euro-Beträge in den Tabellen verstehen 
sich ohne MwSt. Umsätze inkl. Provisionen, wie z. B. Lotto. 

Tabelle 1 

Betriebsgröße/durchschnittlicher Jah-
resumsatz ohne Mehrwertsteuer 

Umsatz pro Kopf Rohertrag pro Kopf 

Größenklasse I (270 T€) 94.592 € 37.119 € 
Größenklasse II (450 T€) 113.183 € 41.649 € 
Größenklasse III (über 835 T€) 157.531 € 54.040 € 

Durchschnitt  120.612 € 43.553 € 

Das Ziel eines PBS-Fachhändlers müsste es sein, die durchschnittlichen Werte der oben stehenden 
Tabelle zu überschreiten. Sie sollten in Ihrem Unternehmen einen Pro-Kopf-Rohertrag in Höhe von 
50.000 € pro Jahr erzielen. 

Wie entwickeln sich die Personalkosten? 

Eine grundsätzliche Anmerkung vorneweg: Die Kosten in diesem Betriebsvergleich werden immer in 
Prozent des Rohertrages ermittelt. Der Vorteil dieser Betrachtung liegt darin, dass Unternehmen, die 
über einen hohen Tabakwaren- und Zeitschriftenanteil, und Unternehmen, die über ein klassisches 
pbs-/Papeteriesortiment verfügen, mit einander vergleichbar sind.  

Grafik 1 
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In Grafik 1 sind nur die tatsächlich gezahlten Personalkosten aufgeführt. Bei GmbHs wurden die Per-
sonalkosten für das Geschäftsführergehalt abgezogen. Somit sind Einzelunternehmen und GmbHs 
vergleichbar. 

Der Trend aus Grafik 1 macht deutlich, dass die Personalkosten sinken. Eine an sich positive Entwick-
lung, die jedoch auch mit einer höheren Arbeitsbelastung für Inhaber und Inhaberinnen einher geht. 
Nur durch ein effizientes Personalmanagement lassen sich diese geringeren Personalaufwendungen 
noch verkraften. 

Die Personalkosten differieren nach den Betriebsgrößen der PRISMA-Fachgeschäfte. 

Tabelle 2 

Betriebsgröße/ durchschnitt-
licher Jahresumsatz ohne 
Mehrwertsteuer 

Personalkos-
ten in € 

Kalkulatori-
scher Unter-
nehmerlohn 

Summe inkl. 
kalk. U’lohn 

In % vom 
Rohertrag 

Größenklasse I (270 T€) 35.813 € 34.583 € 70.396 € 66,8 % 

Größenklasse II (450 T€) 58.862 € 40.695 € 99.557 € 60,2 % 

Größenklasse III (über 835 T€) 108.760 € 57.765 € 166.525 € 58,2 % 

Durchschnitt  64.895 € 43.278 € 108.173 € 60,5 % 

Orientieren Sie sich bei der Ermittlung Ihrer prozentualen Personalkosten an Tabelle 2. In dieser Ta-
belle sind die tatsächlich gezahlten Personalkosten für Mitarbeiter einschließlich des kalkulatorischen 
Unternehmerlohns enthalten.  

Der kalkulatorische Unternehmerlohn stellt den Betrag dar, den ein Einzelunternehmen pro Jahr min-
destens an Gewinn erwirtschaften müsste.  

Nach dieser Formel können Sie Ihre Werte vergleichen: 

Personalkosten inkl. Unternehmerlohn * 100 
------------------------------------------------------------  
 Rohertrag 

Ihre Werte: 

  * 100 
------------------------------------------------------------ =                % 
 

Liegen Ihre Personalkosten in einer Größenordnung von knapp über 50 %, haben Sie Ihre Personalor-
ganisation gut im Griff. 

Wenn die Personalkosten in Ihrer Betriebsgröße deutlich über den Vergleichswerten aus dem PRIS-
MA-Betriebsvergleich liegen, dann sollten Sie Ihre Personalorganisation gründlich überdenken und 
Kontakt zur PRISMA (Herr Torsten �afendt, Tel.: 02129 - 5571-603) oder zur Unternehmensberatung 
Heckner (Tel.: 08671 13016) aufnehmen. 
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ERFA-Themen Herbst 2010 
 
 

- bitte bereiten Sie sich gut vor - 
 
 

Sehr geehrte Damen und Herren, 

hier die Themen für unsere PRISMA-Herbst-ERFA-Tagungen. 

 

Üblicherweise starten wir am ersten ERFA-Tag um 09.00 Uhr mit der Betriebsbegehung bei un-
serem Gastgeber. 

Bitte beachten Sie Ihre Einladung, denn einige PRISMA-ERFA-Gruppen treffen sich am Vor-
abend und führen bereits hier die Betriebsbegehung durch. 

 

Wie immer fragen wir zu Beginn der ERFA-Sitzung ab, welche dieser Themen Sie besonders interes-
sieren. Ihre Moderatoren Ulrich C. Heckner und Reinhardt Neufang sind auf alle Themen vorbereitet. 

Wir gliedern die ERFA-Tagung in  
 

• Kernthemen, die wir auf alle Fälle behandeln und 

• Optionsthemen – Themen, die wir nur dann behandeln, wenn die ERFA-Kollegen sich dieses 
Thema wünschen. 
 

Die Themen im Überblick: 

1. Betriebsbegehung (Kernthema) 

Die meisten ERFA-Gruppen führen eine Betriebsbegehung durch. Bitte beachten Sie dabei die Einla-
dung der PRISMA, wann diese Betriebsbegehung erfolgt. Einige Gruppen treffen sich am Vorabend 
zur Betriebsbegehung, einige führen diese morgens am eigentlichen ERFA-Tag durch. 

2. Unternehmerfragen – damit keine Frage offen bleibt (Kernthema) 

Im Kreise der Kollegen werden wir über alle Fragen diskutieren, mit denen Sie sich gerade "heftig" be-
schäftigen. Warum lange grübeln, wenn Ihr Problem von einem anderen ERFA-Kollegen bereits erfolg-
reich gelöst wurde? 

Bitte bringen Sie Ihre Fragen zur ERFA-Tagung mit! 
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3. Kontrolle Maßnahmen der letzten Sitzung - gute Ideen auch umsetzen (optional) 

In den ERFA-Gruppen, in denen die Teilnehmer Maßnahmen festgelegt haben, werden wir diese kon-
trollieren. Sie werden erkennen, welche Voraussetzungen Sie bei sich selbst und in Ihrem Unternehmen 
schaffen müssen, um gute Vorsätze auch in die Tat umzusetzen. 

Wenn in Ihrer ERFA-Gruppe ein Maßnahmenplan entwickelt wurde, dann sollten Sie sich das Proto-
koll noch einmal genau ansehen. Denn wir werden die guten Vorsätze der Kollegen überprüfen und uns 
über die positiven, aber auch negativen Erfahrungen bei der Umsetzung der Maßnahmen berichten las-
sen. 

4. Betriebswirtschaftliche Themen 

4.1 Umsatzentwicklung und Trends 2010 (Kernthema) 

Wir wollen die Umsatztrends der ERFA-Kollegen vergleichen.  

Wie sieht es dieses Jahr mit dem Schulanfang bei den Kollegen aus? Welche Sortimente laufen derzeit 
besonders gut, welche weniger? 

Diese Fragen können wir beantworten, wenn alle ERFA-Kollegen ihre Zahlenvergleiche dabei haben.  

Bitte bringen Sie die ausgefüllte Checkliste in die ERFA-Tagung mit! 

4.2 Betriebsvergleich 2009 (Kernthema) 

Bitte füllen Sie die Checkliste zum Betriebsvergleich 2009 aus. Wir werden diese Checklisten in der 
ERFA-Sitzung einsammeln und Ihnen die Ergebnisse im Frühjahr 2011 präsentieren.  

Jetzt schon ein herzliches Dankeschön an die Kollegen, die ihren Beitrag dazu leisten, dass über die 
PRISMA der beste Betriebsvergleich für den PBS-Fachhandel in Deutschland „auf die Beine gestellt“ 
werden kann. 

Bitte bringen Sie die ausgefüllte Checkliste in die ERFA-Tagung mit! 

5. Strategie (Kernthema) 

Quo vadis Einzelhandel? Hat der klassische PBS-Fachhändler noch Zukunft? 

Wie werden sich in den nächsten Jahren die Bedürfnisse der Verbraucher und damit die Anforderungen 
an das Fachgeschäft verändern? Welche Themen müssen Sie in Ihrem Unternehmen anpacken, um die 
nächsten Jahre zu überleben? Wir haben die Sommermonate genutzt und Ihnen eine umfangreiche Da-
tensammlung mit Ideen und konkreten Vorschlägen für Ihre Zukunftssicherung zusammengestellt (die 
Daten können Sie von uns auch in elektronischer Form erhalten). 

Wir wollen, dass Sie in eine erfolgreiche Zukunft starten. Wo Sie ansetzen können und müssen, zeigen 
wir Ihnen in der ERFA-Tagung auf. 
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6. Azubi – Belastung oder wertvolle Ergänzung? (Kernthema) 

Wir werden das Thema Azubis vor dem Hintergrund der demografischen Entwicklung und der Siche-
rung des Nachwuchses im PBS-Fachhandel behandeln und Ihnen Checklisten zur Auswahl und Bewer-
tung von Azubis präsentieren. Bitte bringen Sie dazu Ihre Erfahrungen und Meinungen in die ERFA-
Tagung mit. 

Die Checkliste in der Anlage dient einer Erhebung innerhalb der ERFA-Gruppen um herauszufinden, 
wie es um die Ausbildungsquote bei den PRISMA-Fachgeschäften steht. Gleichzeitig wollen wir mit 
Ihnen darüber diskutieren, wie Sie Ihre Azubis einsetzen und welche Rolle die interne Fortbildung 
spielt. Wir werden mit Ihnen darüber sprechen, wie sich die Qualität und die Arbeitsweise der Azubis 
in der Vergangenheit und heute darstellt und ob Sie Veränderungen beobachten.  

Bitte bringen Sie die ausgefüllte Checkliste in die ERFA-Tagung mit! 

7. Kosten Prospektverteilung 

In der PRISMA-Chefinfo haben wir die Kosten für Prospektverteilung abgefragt. Wir präsentieren Ih-
nen die Ergebnisse und Sie erfahren, welche Werbeart für Ihr Fachgeschäft am ehesten in Frage 
kommt.  

8. Individuelle Themen 

Einige ERFA-Gruppen haben sich bestimmte Themen gewünscht (siehe letztes Protokoll). Diese The-
men werden die Moderatoren der Gruppen behandeln. 

 

Werkzeug nicht vergessen! 
Stifte, Zahlen, Taschenrechner... 

 
Wir freuen uns auf die Tagung mit Ihnen und verbleiben bis dahin 

mit freundlichen Grüßen 

Ihre Moderatoren 

 
 

Ulrich C. Heckner    Reinhardt Neufang 
Unternehmensberatung Heckner  Heckner & Partner 
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ERFA – Herbst 2010 
 

- Checkliste – bitte unbedingt ausfüllen und in die Sitzung mitbringen! – 
Bitte runden Sie in den folgenden Abfragen alle Beträge auf ganze Zahlen (€) auf! 

 

1. Umsatzentwicklung (zu Punkt 4.1 der Einladung) 

Die folgenden Daten können Sie direkt aus Ihrer BWA entnehmen! 

Umsatz des Jahres In € Entwicklung in % 

Umsatz per Juli 2009  100 % 

Umsatz per Juli 2010   

 

2. Azubi – Belastung oder wertvolle Ergänzung? (zu Punkt 6 der Einladung) 

Bilden Sie derzeit aus? 

�   ja 

�   nein 

 

Wenn „ja“, warum? 

 

___________________________________________________________________________________ 

 
___________________________________________________________________________________ 

 
___________________________________________________________________________________ 
(Grund/Gründe bitte eintragen) 

 

Wenn „nein“, was sind Ihre Hauptgründe dafür? 

 

___________________________________________________________________________________ 

 
___________________________________________________________________________________ 

 
___________________________________________________________________________________ 
(Grund/Gründe bitte eintragen) 
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3. PRISMA-Betriebsvergleich 2009 

3.1. Personal/Fläche und Lagerbestand - BITTE UNBEDINGT AUSFÜLLEN! 

Personalstamm Ihres Unternehmens 

Wir untersuchen die bewertete Anzahl der Mitarbeiter. 

Auch Familienmitglieder, sowie der Unternehmer/die 
Unternehmerin egal, ob sie Gehalt beziehen oder nicht, 
werden in die Berechnungen einbezogen. 

Die nebenstehende Tabelle zeigt, wie Sie sich und Ihre 
Mitarbeiter bewerten. 

Arbeitnehmer  Bewertung 
Azubi1 0,1 – 0,4 

Halbtagskraft 0,5 
Vollzeitkraft 1 

Unternehmer 1  

1 im ersten Lehrjahr (0,1), zweites Lehrjahr (0,2), drittes Lehrjahr (0,3), viertes Lehrjahr (0,4) 

Anzahl meiner Mitarbeiter bewertet: ...........................  

 

Raumleistung 

Tragen Sie die Gesamtfläche Ihres Unternehmens ein. Zur Gesamtfläche gehören: Ladenfläche, 
Lagerfläche, Sanitärräume, Büro und Aufenthaltsraum. 

Gesamtfläche des Unternehmens in qm: ...........................  

Verkaufsfläche in qm:  ...........................  
(dazu gehören die Schaufenster und Verkaufswege, ohne Lager, Büro usw.) 

 

Lagerbestand 

Tragen Sie hier den letzten Inventurwert (Bilanzwert der letzten Bilanz) ein. 

Lagerbestand in € laut Bilanz: 2008 ...........................  

 2009 ...........................  

 

Wenn Sie die folgenden Tabellen zu aufwändig finden, können Sie Ihre BWA per 31.12.2009 mit 
Vorjahresvergleich auch zur ERFA-Tagung mitnehmen, wir werten dann die BWA-Daten aus. 

3.2. Rohertrag 

Bitte tragen Sie die entsprechenden Werte in die folgende Tabelle ein.  

Sie können die Daten direkt aus der Bilanz oder BWA per 31. Dezember entnehmen. 

Rohertragsentwicklung In € 2009 
(netto) 

In € 2008 
(netto) 

Umsatz   

./. Wareneinsatz   

+ Sonst. Betriebl. Erträge (Provisionen, Lotto/Post usw.)   

= Rohertrag 2009   

Rohertrag in % vom Umsatz   
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3.3. Kostenstruktur 

Um einen aussagekräftigen Vergleich zu ermöglichen, füllen Sie bitte die Tabelle vollständig aus! Für 
Kostenpositionen, die bei Ihnen nicht vorkommen, bitte 0 € eintragen. 

Kostenstruktur 2009 In € 
Personalkosten, tats. Aufwendungen  
(ohne Geschäftsführergehalt / Unternehmerlohn) 

 

Kalkulatorischer Unternehmerlohn1 (siehe Tabelle unten) 

oder Geschäftsführergehalt (bei GmbH) 
 

Raumkosten  

Steuern, Versicherungen, Beiträge  

Fahrzeugkosten  

Werbe- und Reisekosten  

Kosten der Warenabgabe  

Kosten Steuerberater (Jahresabschluss, lfd. Buchführung)  

Instandhaltungen / Werkzeuge  

Abschreibungen (ggf. aus 2008 übernehmen)  

Zinskosten  

Alle anderen Kosten  

Gesamtkosten inkl. kalk. Unternehmerlohn 2009  

 
1 bei Jahresumsatz netto Unternehmerlohn p.a.  Mein Betrieb ist eine: 
Bis 400.000 € 36.000,- €   GmbH 
400.000 – 614.000 € 45.000,- € 
615.000 – 920.000 € 56.000,- € 

 
 Personengesellschaft oder Einzelfirma 

Über 920.000 € 66.000,- €  

 

3.4. Betriebswirtschaftliches Ergebnis 

Der Rohertrag, sowie die Gesamtkosten sind den oben stehenden Tabellen zu entnehmen. Alle 
Aufwendungen und Erlöse, die bislang nicht berücksichtigt wurden, sind zu saldieren und entsprechend 
unter „Saldo aus sonst. Erträgen/Aufwendungen2“ einzutragen. 

Jahr 2009 In € 

 Rohertrag  

  ./. Gesamtkosten inkl. kalk. Unternehmerlohn  
 + Saldo aus sonst. Erträgen/Aufwendungen2  

 = Betriebswirtschaftliches Ergebnis 2009  
 
Bitte kennzeichnen Sie alle Werte ggf. mit dem entsprechenden Vorzeichen (+/-). 

                                                 
2 ohne Provision/Lotto/Post, da diese bereits unter 3.2 „Rohertrag“ erfasst sind 
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1. Die neue Macht der Konsumenten im Zeitalter des Online-Goldrauschs: 
a. Die Mittelschicht der Konsumenten verliert und PBS Artikel werden zum Discount-Geschäft 
b. Beispiele Discount-Markt 
c. Die neue Macht der Konsumenten kennen und seine Prioritäten erfüllen 
d. Was ist für die Zukunft entscheidend? Vor dem Kauf, im Laden und nach dem Kauf.  
e. Online-Goldrausch revolutioniert und reduziert 
f.  Neue Verkaufsformen 
  
2. Erlebnisorientierung als Erfolgskriterium des Handels "Zirkus Handel" 
a. Erlebnisorientierung wird zum entschiedenden Erfolgskriterium 
b. Ist "Zirkus" Handel die Alternative? 
c. 8 Punkte zur Umsetzung, die erfüllt sein müssen 
d. Motivation für alle im Unternehmen ist notwendig 
e. Beispiele für Erlebnisorientierung 
f.  Aktivierte Adressen sind das Kapital im Unternehmen 
g. Eigene Erlebnisorientierung für das erste Halbjahr erstellen (Workshop) 
  
3. Kompetenzfelder 
a. Veränderte Veranstaltungszeiten 
b. Das Angebot der Kompetenzseminare 
c. Die Schulprofis 
d. Die Profis Grußkarten 
e. Die Einkaufsprofis 
  
4. Sortimentsfragen, Sortimentsentwicklung, Neue Produkte, Verkaufsthemen für Frühjahr, Sommer 
2011 
a. Entwicklung der Warengruppen PBS privat, Bürobedarf, Buch 
b. Die einzelne Artikelgruppenbetrachtung und Aussagen für das Jahr 2011 
c. Welche Warengruppen (bekannte und neue) haben Wachstumspotential 
d. Welche Artikelgruppen haben was zu feiern? 
e. Umsetzungsbeispiele für die Verkaufsthemen Frühjahr Sommer 2011 
  
5. Trends, Farben, Verkaufskalender 
a. Die geheimen Wünsche und Bedürfnisse der Kids 
b. Neue Trendthemen und alte Serien  
c. Von den Kids zur Familienansprache 
d. Die Farben Frühjahr Sommer 
e. Die eigene Topfarbe vermarkten (Workshop) 
f. Jahrestage für Verkäufe nutzen 
g. Branchenkalender - Vom Ranzenverkauf, Valentinstag, Kommunion, Hochzeit, Welttag des Buches 
bis zum Muttertag 
h. Saisonorientierte Käufe:  
Ostern - gibt es ein Ostergeschäft? Löst das Frühlingsthema Ostern ab?  
April, April, oder darf es schon etwas Mai sein?  
Der Mai ist gekommen und alle Vögel sind schon da.  
Blütenzeit 
Erdbeerzeit 
Rosenfest 
Der Saisonkalender für das erste Halbjahr erarbeiten (Workshop) 
i. Kalender für Kreativ-Vorführungen, Abverkaufsaktivitäten, Sonderverkaufstage vom Bleistift bis zum 
Füllhalter  





 


