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Abschnitt 6: Geschaftsprozess Einkauf

(Beschaffungsprozess)

1 Aufgaben, Gegenstande und Ziele der Beschaffung

(1) Problemstellung

Eine alte kaufméannische Redensart lautet: ,Das Geld wird im Einkauf verdient!” Dies
bedeutet, dass Bemiihungen um glinstige Einkaufspreise am wirkungsvollsten zu einer
Verbesserung der Gewinnsituation beitragen. In Amerika bezeichnet man den Einkauf
daher auch als einen ,Profit-making-Job” — einen ,Job”, mit dem man Geld verdienen
kann.

Beispiel:

Vorher (in EUR) Nachher (in EUR)
Umsatzerlos 110,00 110,00
— Bezugspreis 50,00 48,00
— Handlungskosten 50,00 50,00
= Gewinn 10,00 12,00
Gewinnzuschlag in % _10,00-100 _ ,nq _12,00-100 _ o
100,00 — 2% 9800 ~1225%

Erlauterungen:

Die Minderung des Bezugspreises um 2,00 EUR entspricht einer Preissenkung von 4 %. Eine sol-
che Senkung des Bezugspreises ermdglicht eine Erh6hung des Gewinnzuschlagssatzes von 10 %
auf 12,25 %. Der Gewinn kann durch die gesunkenen Kosten um 2,00 EUR oder 22,5 % gesteigert
werden.

(2) Aufgaben der Beschaffung
Die Beschaffung hat in erster Linie die Aufgabe, folgende Fragen zu klaren:

B Welche Giter (Art, Qualitat) sollen gekauft werden?
B Welche Menge wird bendtigt?
B Zu welchem Zeitpunkt werden die Giter bendtigt?

Sind diese Fragen geklart, muss die Beschaffung durchgefiihrt werden. Aul3erdem ist es
Aufgabe der Beschaffung, die bezogenen Gliter sachgerecht zu lagern und sie dann zeit-
gerecht zum Angebotsort zu beférdern. Damit dient die Beschaffung zugleich der Siche-
rung der Lieferbereitschaft im eigenen Betrieb.

1 Nachher:  Gewinn bei 100,00 EUR Kosten 12,25 EUR

Vorher: Gewinn bei 100,00 EUR Kosten 10,00 EUR
Gewinnerh6hung 2,25 EUR
Alter Gewinn 10,00 EUR £ 100%

Gewinnerhéhung 2,25EUR 2 x%

x = 225100 _ o) 5o,

10
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Abschnitt 6: Geschaftsprozess Einkauf (Beschaffungsprozess)

(3) Gegenstande der Beschaffung

Gegenstande der Beschaffung sind in einem Handelsbetrieb in erster Linie Waren, die zum
Verkauf angeboten werden. Zusatzlich werden auch Anlageguiter und Dienstleistungen
bezogen, wie z.B. Ladentheke, Kassenterminal, Beratung, Instandhaltung, Software.

(4) Ziele der Beschaffung
Die Ziele der Beschaffung bestehen darin, sicherzustellen,

B dass die bendtigten Waren in der erforderlichen Menge vorhanden sind.
B dass die glnstigsten Einkaufspreise erzielt werden.

B dass die beschafften Giiter die erforderliche Qualitat aufweisen. Dabei hat sich der Betrieb
an den Anforderungen der Kunden zu orientieren. Wird die Qualitatserwartung der Kunden
unterschritten, sind diese enttduscht. Sie wandern ab, die Ware bleibt liegen und muss letzt-
lich zu einem niedrigeren Preis verkauft werden. Eine Qualitadtstiiberhéhung fihrt zu héheren
Verkaufspreisen, die vom Kunden u.U. nicht akzeptiert werden. Auch hier sucht der Kunde
nach passenderen Alternativen. Die Folgen sind vergleichbar.

B dass durch den Bezug umweltschonender Materialien die Abfallbelastung vermindert wird.
dass die notwendigen Guter zum richtigen Zeitpunkt beschafft werden.

B dass in den vorhandenen Vorraten méglichst wenig Kapital gebunden ist und gleichzeitig
die vom Kunden gewlinschte vielfaltige Auswahl und die notwendige Lieferbereitschaft ge-
wahrleistet ist.

B dass die Kosten der Beschaffung selbst gering gehalten werden.

cer Bosohaftung bostehon 1.d.F
der Beschaffung bestehen i.d.R.

Zielkonflikte. Von einem Konflikt B Wird der Lagerbestand sehr niedrig bemessen,

spricht man, wenn die Verfolgung um die Kapitalbindung maéglichst gering zu halten,

des einen Zieles zwangslaufig die kann dies zulasten der Lieferbereitschaft gehen.

Erreichung eines anderen Zieles B Preisglinstige Einkdufe kdnnen dem Ziel, eine ent-

benachteiligt. Da die Ziele unter- sprechende Qualitat sicherzustellen, entgegenste-
hen.

einander in einem Wettbewerb
stehen, spricht man auch von kon-
kurrierenden Zielen.

Zielkonflikte kénnen nur durch Kompromisse' geldst werden. Dabei sollte der Kompro-
miss eine bestmogliche (optimale) Losung darstellen. Beispiele flir solche Kompromisse
sind der qualitative Angebotsvergleich (S. 19f.) und die Ermittlung der optimalen
Bestellmenge (vgl. S. 54f1.).

1 Kompromiss (lat.): Ubereinkunft auf der Grundlage gegenseitiger Zugestandnisse.
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2 Einbettung des Einkaufsprozesses in das Gesamtsystem betrieblicher Geschaftsprozesse

2 Einbettung des Einkaufsprozesses in das Gesamtsystem
betrieblicher Geschaftsprozesse

Stellt der Lagerverwalter fest, dass der Vorrat flir ein bestimmtes Produkt den Meldebe-
stand’ erreicht hat, verstandigt er den Einkauf. Damit wird der Kernprozess Einkauf in
Gang gesetzt. Dieser umfasst drei Teilprozesse. Die nachfolgende Ubersicht grenzt die
einzelnen Teilprozesse voneinander ab und ordnet ihnen deren jeweilige betriebswirt-
schaftliche Inhalte zu.

Teilprozesse

Beschaffungs-
markt-
forschung

Einkaufs-

prozess

durchfiihren
Angebots-
vergleich
durchfiithren

Bestellung
abwickeln

Warenein-
gang kont-
rollieren

Zahlung
abwickeln

Vertrags-
stérungen
l6sen

Erlauterungen

Das Unternehmen hat systematisch Infor-
mationen Uber die anbietenden Lieferer, die
angebotenen Materialen und die Beschaf-
fungskonkurrenten einzuholen.

Das Unternehmen verschickt an einen
oder mehrere Lieferer eine Anfrage, um
Angebote einzuholen.

Die eingetroffenen Angebote wer-
den verglichen und die Entscheidung
zugunsten eines Lieferers wird gefallt.

Die ausgewahlte Ware wird bestellt.

Trifft die Ware ein, wird sie zunéchst kon-
trolliert und gegebenenfalls an das Lager
weitergeleitet.

Die eingegangene Rechnung wird fristge-
recht bezahlt.

Wird die Ware nicht rechtzeitig oder fehler-
haft geliefert, dann missen MalRnahmen
getroffen werden, um die Stérung zu besei-
tigen und die eigenen Anspriche geltend
zu machen.

Betriebswirtschaftliche Inhalte

m Begriff
Informationsquellen

Aufbereitung der Informa-
tionen

Anfrage
Einkaufskalkulation
Einfaktorenvergleich

Mehrfaktorenvergleich
(Entscheidungsbewertungs-
tabelle)

Begriff
Bestelliberwachung
Terminiiberwachung
E-Commerce

Wareneingangskontrolle

B Warenabnahme, Waren-
annahme

B Warenprifung

m Priufen der Eingangs-
rechnung

B Ausgleich des Rechnungs-
betrags

B Mangelhafte Lieferung
(Schlechtleistung)

B Lieferungsverzug
(Nicht-Rechtzeitig-Lieferung)

1 Der Meldebestand ist die Lagermenge, bei deren Erreichen dem Einkauf Meldung zur Auffillung des Warenlagers zu machen ist

(siehe auch S. 63).
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Abschnitt 6: Geschaftsprozess Einkauf (Beschaffungsprozess)

3 Beschaffungsmarktforschung (Bezugsquellenermittiung)

3.1 Begriff Beschaffungsmarktforschung

Sollen neue Materialien bzw. neue Dienstleistungen beschafft werden, muss man sich
auf jeden Fall Gber die moéglichen Bezugsquellen (Lieferer) informieren. Aber auch dann,
wenn ein Unternehmen schon Uber ldngere Zeit hinweg bestimmte Lieferer hat, kann es
sich lohnen, andere Lieferer ausfindig zu machen, deren Angebote einzuholen und diese
Angebote mit denen der bisherigen Lieferer zu vergleichen. Aus Gewohnheit und/oder
Bequemlichkeit immer beim gleichen Lieferer einzukaufen, kann teuer werden.

Beschaffungsmarktforschung ist die systematische Beschaffung von Informationen
Uiber die Verhaltnisse auf den Beschaffungsmarkten des Unternehmens, die anbie-
tenden Lieferer, die Beschaffungskonkurrenten und die angebotenen Materialien.

Aufgrund des Lehrplans beschranken wir uns im Folgenden auf die Erhebung von Infor-
mationen uber die Lieferer und die Erfassung von méglichen Informationsquellen.

3.2 Informationsquellen

(1) Interne Informationen

Wurden die zu beschaffenden Glter bereits friiher schon einmal eingekauft, sind die
Bezugsquellen bekannt. Die erforderlichen Informationen kdnnen im Betrieb selbst (intern)
beschafft werden, sofern die organisatorischen Voraussetzungen vorliegen, z.B. die ent-
sprechende Datenbank angelegt wurden.

Dateien (Tabellen), die bei der internen Informationsbeschaffung benutzt werden:

Dateien mit internen Bezugsquelleninformationen

Warendatei Sie enthélt alle Informationen (ber die Waren, wie z.B. Warennummer,
Bezeichnung, Preis, Lagerbestand, Meldebestand.

Liefererdatei Sie enthalt alle Informationen Uber die Lieferer, wie z.B. Lieferernummer,
Name, Stral3e, Postleitzahl, Ort.

Konditionendatei In ihr werden die Lieferungs- und Zahlungsbedingungen (Konditionen) der
Lieferer erfasst.

Bezugsquellendatei = Sie ist die elektronische Ausgabe des ,Wer liefert was?” und gibt dem
Sachbearbeiter des Einkaufs darlGiber Auskunft, welche Lieferer fiir eine
bestimmte Ware infrage kommen. Sie stellt also eine Verbindung her zwi-
schen der Warendatei und der Liefererdatei.
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3 Beschaffungsmarktforschung (Bezugsquellenermittiung)

Beispiel fiir eine Liefererdatei: '

Allgemein | Kommunikation
Code. . ........ Korrigiertam . . . . . .
| Mame. ......... |BauFachmarkt GmbH |
| Adresse .. ... ... |Reutlinger str. 27 |
Adresse 2, . . .. ... [ |
PLZ-CodefOrt. . . . . . [ 72072 [#]| [Tiibingen ]
Landercode. . . . . ..
Telefonnr, . . .. ... 2]
Kontakt., . . . .. ... |post@bau-fachmarkt. com
[ Adresse  «| [ Hife

(2) Externe Informationen

Ist man mit den bisherigen Lieferern nicht mehr zufrieden oder missen bisher noch nicht
bezogene Waren beschafft werden, weil das Sortiment gedndert wurde, missen die
Bezugsquellen auRerhalb des Betriebs (extern) ermittelt werden.

Bei den externen Informationsquellen kann man zwischen primaren und sekundaren
Informationsquellen unterscheiden.

Primaére B Schriftliche Informationen, telefonische Anfragen und/oder persoén-
(direkte, unmittelbare) liche Gesprache bei Lieferern und Kunden,

Informationsquellen B Besuche von Messen und Ausstellungen,

Die zur Beschaffung ® Berichte der Einkaufs- und Verkaufsreisenden sowie der selbststan-
erforderlichen Informa- digen Absatzvermittler,?

tionen werden direkt B Betriebsbesichtigungen bei Lieferern und Kunden,

auf den Beschaffungs-

. . B Testanzeigen (fir Kauf und Verkauf),
markten eingeholt.

B Vertreterbesuche.

1 Screenshot aus Microsoft Dynamics NAV®

2 Selbststandige Absatzvermittler sind z.B. die Handelsvertreter (siehe 88 84 ff. HGB), die Kommissionare (siehe 88 383ff. HGB) und die
Handelsmakler (siehe 88 93ff. HGB).
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Abschnitt 6: Geschaftsprozess Einkauf (Beschaffungsprozess)

Sekundare B Statistiken (z. B. Umsatz- und Preisstatistiken der Verbande, des Sta-
(indirekte, mittelbare) tistischen Bundesamts, der Deutschen Bundesbank und der Euro-
Informationsquellen paischen Zentralbank, der Ministerien, Statistiken Gber die Kosten-
Hier werden keine struktur/Materialanteile),

speziellen Erhebungen | m Adressbiicher, Branchenhandbiicher, Einkaufsfiihrer (z.B. ,Wer lie-
durchgefuhrt, sondern fert was?”, ,Einkaufs-1x1 der deutschen Industrie”, ,ABC der deut-
zu anderen Zwecken schen Wirtschaft” usw.), ,Gelbe Seiten” der Deutschen Telekom
erfolgte Aufzeichnun- Medien GmbH,

gen zur Beschaffung

B Fachblicher und Fachzeitschriften, Verkaufskataloge, -prospekte,
Markt- und Bdrsenberichte, Geschéftsberichte, Hauszeitschriften,
Messekataloge, Tages- und Wirtschaftszeitungen,

ausgewertet.

B Einschaltung ausléndischer Handelskammern und deutscher Han-
delsmissionen im Ausland,

B Internetseiten
(z.B. http://www.gelbeseiten.de; http://www.werliefertwas.de).

Dateien von externen Bezugsquelleninformationen kénnen vom Betrieb selbst angelegt
werden. Solche Datensammlungen kénnen aber auch von entsprechenden Dienstleistern
gekauft werden.

3.3 Aufbereitung der Informationen iiber Lieferer

Besteht Bedarf nach bereits gefiihrten bzw. neu einzufihrenden Waren, muss sich der
Einkaufer zunachst dartber klar werden, bei welchen Lieferern (sofern mehrere auf dem
Markt sind) er anfragen méchte. Diese Vorauswahl trifft der Einkdufer nicht nur danach,
welche Lieferer erfahrungsgemal am preisgiinstigsten sind. Vielmehr kommt es auch
entscheidend darauf an, welche Lieferer bisher die kiirzesten Lieferfristen und die besten
Qualitaten angeboten haben. Ein weiteres wichtiges Entscheidungskriterium sind dartber
hinaus die Erfahrungen, die mit der Zuverlassigkeit der Lieferer gemacht wurden.

Bei der Liefererauswahl kdnnen Checklisten und Punktebewertungstabellen Entschei-
dungshilfen geben.

Checkliste
Alter und Image Seit wann besteht das Unternehmen?
des Unternehmens Welchen Ruf geniel3t das Unternehmen?
Seit wann bestehen Geschaftsbeziehungen mit dem Unterneh-
men?
Konkurrenzverhaltnisse Welche Lieferer haben wir derzeit?

Welche anderen Lieferer kommen derzeit in Betracht?

Leistungsfahigkeit Entsprechen die Produktqualititen — auch hinsichtlich ihrer
und -bereitschaft, Umweltfreundlichkeit — unseren Anforderungen?

Aktualitat und Sind ausreichende Lieferkapazititen vorhanden?

Kreativitat

Kann der Lieferer auf Abruf liefern?

Entspricht das Personal unseren Anforderungen (Beratung,
Lésungsvorschlage bei bestimmten technischen Problemen)?

In welchem Umfang werden Kundendienstleistungen angeboten?
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3 Beschaffungsmarktforschung (Bezugsquellenermittiung)

Werden vorhandene Produkte weiterentwickelt?
Werden neue Produkte entwickelt?

Piinktlichkeit und Werden vereinbarte Lieferfristen eingehalten?
Zuverlassigkeit Werden die zugesagten Qualitaten eingehalten?
Welche Qualitdtsgarantien werden ilbernommen?
Preise und Wie hoch sind die Bezugspreise im Vergleich zu den Bezugsprei-
Zahlungsziele sen anderer Lieferer?
Welche Zahlungsziele werden gewahrt?

Kénnen glinstigere Konditionen durch Verhandlungen erreicht
werden (z.B. Sonderrabatte, Mengenrabatte)?

Werden Sonderangebote unterbreitet?
Einhalten von Dient das Warenangebot der Verbesserung der Situation von
Sozialstandards Beschaftigten und dem Schutz der Umwelt?
Sind die Waren, die aus einem Entwicklungsland bezogen wer-
den, mit einem sozialen Glitesiegel ausgestattet?

Sonstige Wo befinden sich Gerichtsstand und Leistungsort?
Beurteilungskriterien Gibt es Haftungsausschliisse?

Die aufgrund der obigen Checkliste ermittelten Bewertungspunkte werden in einer Punk-
tebewertungstabelle (Entscheidungsbewertungstabelle) festgehalten.'

Zusammenfassung

B Der Einkauf (die Beschaffung) tréagt in entscheidendem Mal3e zur Ertragskraft eines Unterneh-
mens bei. ,Der Gewinn liegt im Einkauf.”

B Zu den zu beschaffenden Gegenstanden gehoren Waren, Dienstleistungen und Anlagegiiter.

B Die Beschaffung verfolgt die Ziele, dass die benétigten Giiter
in der erforderlichen Menge,

zum gunstigsten Preis,

in der richtigen Qualitat,

mit der geringsten Abfallbelastung,

zum richtigen Zeitpunkt beschafft werden,

eine moglichst geringe Kapitalbindung des in den Lagervorraten investierten Kapitals ver-
ursachen und

m gleichzeitig jederzeit geliefert werden kénnen.
B Zwischen den einzelnen Zielen der Beschaffung bestehen in der Regel Zielkonflikte.

B Sollen Materialien neu beschafft werden, muss man sich in jedem Fall iber neue Bezugsquel-
len informieren.

1 Ein ausfihrliches Beispiel finden Sie auf S. 21.

17



Abschnitt 6: Geschaftsprozess Einkauf (Beschaffungsprozess)

4 E1L G zur Sicherung und Vertiefung des Lernerfolgs

1 Herr Merk, der Einkaufsleiter des Elektronikmarktes MEGATRINIC GmbH, méchte den Lager-
bestand an Computern, Notebooks, Handys und weiteren Elektronik-Zubehorteilen méglichst
niedrig halten. Der Leiter des Bereichs Verkauf, Herr Hausen, will indessen méglichst weitrei-
chende Lagerbestande.

Aufgaben:
1. Geben Sie an, welche Ziele Herr Merk im Rahmen des Einkaufs verfolgt!
2. Nennen Sie die Ziele von Herrn Hausen!
3. Erlautern Sie einen weiteren Zielkonflikt, der zwischen dem Bereich Einkauf und Verkauf
bestehen kann!

2 Die Geschéftsleitung des Elektronikmarktes MEGATRINIC GmbH Uberlegt sich, wie die Liefe-
rantenauswahl wirkungsvoller organisiert werden kann. Im Gespréach ist die Einfihrung von
Checklisten.

Aufgaben:

1. Begrlinden Sie, warum Checklisten ein wesentliches Hilfsmittel bei der Lieferantenauswahl
sein konnen!

2. Man unterscheidet zwischen internen und externen Bezugsquelleninformationen. Erklaren
Sie diese Begriffe und nennen Sie je zwei Beispiele!

3. Recherchieren Sie unter www.wlw.de, welche Lieferanten fiir Handy-Taschen es in Baden-
Wirttemberg gibt!

4 Einkaufsprozess durchfiihren

4.1 Grundsatzliches

Die Abwicklung des Einkaufsprozesses gehort zu den Kernprozessen eines Handelsunter-
nehmens. Der Einkaufsprozess kdnnte wie folgt ablaufen:

(Vertrags-
stérungen)
Angebot Lieferschein/ Warenein-
Anfrage (Angebots- Bestellung Eingangs- gangskon- Zahlung
vergleich) rechnung trolle

Die Durchfiihrung des Einkaufsprozesses entspricht in weiten Bereichen spiegelbild-
lich der Abwicklung des Verkaufsprozesses. Dieser wurde bereits ausfiihrlich in Band 1,
Abschnitt 2, Kapitel 2 beschrieben. Auf eine Wiederholung deckungsgleicher Lerninhalte
wird daher verzichtet.

1 Zu Inhalt und rechtlicher Wirkung von Anfrage und Angebot siehe Band 1, Abschnitt 2, Kapitel 4.
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4 Einkaufsprozess durchfiihren

4.2 Angebotsvergleich durchfiihren
4.2.1 Notwendigkeit des Angebotsvergleichs

Um wettbewerbsfahig zu bleiben, missen die Unternehmen die Chancen auf den Beschaf-
fungsmarkten nutzen und gleichzeitig versuchen, Marktrisiken zu vermeiden. Konkret
bedeutet dies, stets die Augen offen zu halten in Bezug auf neue Lieferer, aktuelle Artikel
mit neuer Technologie und/oder Materialien. Der Aufbau klnftiger und die Pflege beste-
hender Geschéaftsbeziehungen insbesondere im Hinblick auf aktuelle Preise verlangt, dass
Angebote eingeholt, geprift und miteinander verglichen werden, um den glinstigsten
bzw. den optimalen Lieferanten zu ermitteln. Das hierflir erforderliche Instrument ist der
Angebotsvergleich.

4.2.2 Einkaufskalkulation als rechnerische Grundlage fiir den
Angebotsvergleich

(1) Grundlegendes

Holt ein Unternehmen flr eine bestimmte Ware Angebote bei verschiedenen Herstellern
ein, lasst sich nicht auf Anhieb erkennen, wie hoch der Einstandspreis flir eine Einheit
(Sttck, kg, Liter usw.) dieses Produktes ist. Diese Information ist aber grundlegende Vor-
aussetzung, um den ginstigsten Lieferer ermitteln zu konnen. Die Ursache fiir die anfang-
liche Unvergleichbarkeit liegt darin, dass die Hersteller nicht zu identischen' Bedingungen
anbieten. Der eine Lieferer bietet z. B. bei einem hoheren Listeneinkaufspreis einen héhe-
ren Rabatt, der andere Lieferer z.B. bei einem geringeren Rabatt noch die Moéglichkeit des
Skontoabzuges. Um die Angebote eindeutig vergleichbar zu machen, werden sie einem
bestimmten Schema, der sogenannten Einkaufskalkulation unterworfen.?

(2) Einfaktorenvergleich

Legt man nur einen einzigen Auswahlgesichtspunkt (ein Auswahlkriterium) zugrunde,
dann kommt man sehr rasch zu einer Auswahlentscheidung. Solche Einfaktorenvergleiche
(quantitative Vergleiche) beziehen sich in aller Regel auf den Preis als alleiniges Kriterium.

Beispiel:

Der Konstanzer Bootsvermieter Happy Marina GmbH ben6étigt fir die regelméaRige Wartung der
Boote 25 kg wasserfesten Bootslack. Zwei Angebote in vergleichbarer Lackqualitat liegen vor:

1. Anbieter: Rheinische Lackfabrik AG

Listeneinkaufspreis je kg 19,00 EUR, 15% Rabatt, 2% Skonto; fir Fracht, Anfuhrkosten und
Transportversicherung werden 35,00 EUR in Rechnung gestellt.

2. Anbieter: Chemische Werke Oldenburg GmbH

Listeneinkaufspreis je kg 21,80 EUR, 15 % Rabatt, dieser erhéht sich auf 20 % bei einem Listen-
einkaufspreis von 500,00 EUR, 3% Skonto, Lieferung frei Haus.

Aufgaben:

1. Berechnen Sie von jedem Anbieter den Einstandspreis je kg Bootslack!

1 Identisch: vollig gleich.
2 Siehe hierzu im Band 1, Abschnitt 2, Kapitel 7.3.2.1.
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Abschnitt 6: Geschaftsprozess Einkauf (Beschaffungsprozess)

2. Ermitteln Sie, welchen Betrag die Happy Marina GmbH spart, wenn sie den Lack beim glins-
tigeren Anbieter bestellt!

Lésungen:
Zu 1. Rheinische Chemische Werke
Lackfabrik AG Oldenburg GmbH
Listeneinkaufspreis 475,00 EUR 545,00 EUR
Liefererrabatt 15 % 71,25 EUR 20 % 109,00 EUR
= Zieleinkaufspreis 403,75 EUR 436,00 EUR
— Liefererskonto 2% 8,08 EUR 3% 13,08 EUR
= Bareinkaufspreis 395,67 EUR 422,92 EUR
+  Bezugskosten 35,00 EUR 0,00 EUR
= Einstandspreis, gesamt 430,67 EUR 422,92 EUR
= Einstandspreis je kg 17,23 EUR 16,92 EUR
Zu 2. Das Angebot der Chemischen Werke Oldenburg GmbH ist um 7,75 EUR (25 kg - 0,31 EUR)
glnstiger.

4.2.3 Mehrfaktorenvergleich (Scoring-Modell)

Von einem Mehrfaktorenvergleich (qualitativen Vergleich) spricht man, wenn bei der Aus-
wahl eines Lieferanten mehrere Faktoren zu bertcksichtigen sind, wie z. B. die Qualitat, die
Lieferfrist, die Zuverlassigkeit, der Bekanntheitsgrad der Lieferermarke usw. Damit entsteht
schnell eine sehr undurchschaubare Situation, da die Kriterien einander unter Umsténden
zuwider laufen, wie z.B. Qualitadt und Preis. Ein glnstiger Preis ist zumeist mit geringerer
Qualitadt verbunden und umgekehrt. Es besteht die Gefahr, dass man solche Konfliktsitua-
tionen ,aus dem Bauch heraus” entscheidet oder die Ware ,wie immer” bestellt.

Derart komplexe' Situationen sind kennzeichnend fiir unternehmerische Entscheidungen
und treten relativ haufig auf. Um fiir diese schwer durchschaubaren Situationen dennoch
tragfahige Losungen zu finden, bendétigt man ein Instrumentarium, das die Entschei-
dung unabhangig macht von Vorurteilen und sie auf nachvollziehbare Argumente sttzt.
Damit wird die Entscheidung zugunsten eines bestimmten Lieferanten auch nachtraglich
begrindbar und kontrollierbar.

Ein Instrument, um einen Angebotsvergleich unter Berlicksichtigung mehrerer Kriterien
durchzufihren, ist die Entscheidungsbewertungstabelle (Scoring-Modell?). Dabei werden
den Auswahlkriterien (Spalte 1) zunachst Gewichtungen zugeordnet (Spalte 2), die fur
alle Lieferanten gleichermaf3en gelten. Soll das Auswahlkriterium eine hohe Bedeutung
haben und damit einen starken Einfluss auf die Entscheidung, wird die Gewichtung hoch
angesetzt. Weniger bedeutende Kriterien werden entsprechend geringer bewertet. Nach
der Gewichtung der Auswahlkriterien werden die Lieferanten einzeln dahingehend tber-
prift, inwieweit sie die Auswahlkriterien erflllen. Hierfliir werden Punkte vergeben, z.B.
5 = hohe Zielerfiillung, 0 = keine Zielerfillung (z.B. Spalte 3). Durch Multiplikation der
Gewichtungen mit den einzelnen Punkten erhalt man je Auswahlkriterium die gewichteten
Punkte (z.B. Spalte 4). Ausgewahlt wird jener Lieferant, dessen Summe der gewichteten
Punkte den héchsten Wert erreicht.

1 Komplex: vielfaltig verflochten.

2 Scoring-Modell kann tibersetzt werden mit Punktebewertungsmodell.
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Zur Auswahl stehen die drei Lieferanten Abel, Bebel und Kriiger. Als Entscheidungsfaktoren
spielen die Qualitat, der Preis, die Liefertreue, der technische Kundendienst und die Unterstit-
zung bei Problemldésungen eine Rolle. Die Gewichtungen fir die Entscheidungsfaktoren sind der
Spalte 2 zu entnehmen. Eine Beurteilung der Lieferanten ergab jeweils die in den Spalten 3, 5
und 7 dargestellten Punkte.

Abel Bebel Kriiger
Gewich-
tung Punkte = Gewichtete =~ Punkte  Gewichtete = Punkte Gewichtete
Abel Punkte Abel Bebel Punkte Bebel Kriiger Punkte Kriiger

Auswabhlkriterien

(1) (2) @) (4)=(2)-(3) (5) (6) = (2) - (5) (7) (8)=1(2)-(7)

Qualitat 30 5 150 4 120 3 90
Preis 30 4 120 5 150 5 150
Liefertreue und Lieferzeit 10 3 30 4 40 5 50
Technischer Kundendienst 20 5 100 & 60 4 80
Unterstiitzung bei

Problemlésungen 10 2 20 2 20 3 30
Summe der Punkte 100 420 390 400

Erlauterung (am Beispiel Abel):

Die zeilenweise Multiplikation der Gewichtungen mit den Punkten Abels fiir die einzelnen Kriterien
ergibt jeweils die gewichteten Punkte. Deren Summe betragt bei Abel 420. Bebel und Krtiger erhiel-
ten je 390 bzw. 400 Punkte. Somit fallt die Entscheidung zugunsten von Abel.

Mit dem Scoring-Modell lassen sich auch betriebswirtschaftliche Konfliktsituationen aus
anderen Unternehmensbereichen |6sen, z. B. die Standortbestimmung fiir eine neue Filiale
oder die Auswahl eines neuen Mitarbeiters usw. Dieses Verfahren hat den Vorteil, dass
neben rein mengenmaldigen (quantitativen) GréRen (z.B. Preise) auch die Einbeziehung
von qualitativen Kriterien (z. B. Qualitat, Liefertreue usw.) moglich ist.

Zusammenfassung

B Die Beschaffungsmarktforschung beschaftigt sich mit der Aufgabe, mogliche Lieferer zu
ermitteln.

B Fir die Liefererbewertung kann ein einziges Kriterium (quantitative Liefererbewertung)
oder eine Summe von Kriterien (qualitative Liefererbewertung) herangezogen werden.

B Ein Einfaktorenvergleich (quantitativer Vergleich) berticksichtigt nur ein einzelnes Auswahl-
kriterium, in der Regel den Einstandspreis. Er wird durch die Bezugskalkulation ermittelt.

B Ein Mehrfaktorenvergleich erlaubt es, neben quantitativen auch qualitative Faktoren zu
berlcksichtigen. Eines dieser Verfahren ist das sogenannte Scoring-Modell. Das Scoring-
Modell ermdglicht eine Auswahlentscheidung. Dabei werden gleichzeitig mehrere konkurrie-
rende Ziele berticksichtigt.

B Welche Griinde fiir die Einkaufsentscheidung mal3gebend sind (z.B. der besonders niedrige
Angebotspreis, die Lieferzeit oder Qualitat der Waren), hangt vor allem von der Dringlichkeit
des Bedarfs und der Art der einzukaufenden Waren ab.
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4 E1L G zur Sicherung und Vertiefung des Lernerfolgs

Bevor Sie die Aufgaben bearbeiten, wiederholen Sie bitte die ausfiihrlichen Darstellungen zu den
Themen Anfrage und Angebot (Band 1, Abschnitt 2)!

3
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1. Beschreiben Sie die betriebswirtschaftliche Aufgabe des Angebotsvergleichs!

2. Nennen Sie vier wichtige Inhaltspunkte der einzelnen Angebote, die ein Einkdufer zu ver-
gleichen hat!

Definieren Sie den Begriff Rabatt und nennen Sie vier verschiedene Rabattarten!
Erlautern Sie den Unterschied zwischen Rabatt und Bonus!

Erklaren Sie den Begriff Skonto!

oo,

In einem Angebot ist Giber die Zahlungsfristen nichts gesagt.

Aufgaben:
6.1 Ermitteln Sie den Falligkeitszeitpunkt fir die Zahlung!

6.2 Nennen Sie mindestens drei mogliche Zahlungsbedingungen, die von der gesetzli-
chen Regelung abweichen!

Unter qualitativ gleichwertigen Artikeln gleich zuverlassiger Lieferer soll ein rechnerischer
Angebotsvergleich vorgenommen werden. Folgende Angebote liegen vor:

Lieferer Nr. 3102:  3500,00 EUR frei Haus, Ziel 2 Monate, 3 % Skonto innerhalb 3 Wochen;

Lieferer Nr. 3103:  3360,00 EUR frachtfrei, zahlbar netto Kasse,;

Lieferer Nr. 3108:  3700,00 EUR ab Bahnhof des Lieferers, 12 '/,% Rabatt und 2% Skonto
innerhalb 14 Tagen, Ziel vier Wochen.

Die Fracht betragt 200,00 EUR, die Kosten fir die An- und Zulieferung belaufen sich auf je
30,00 EUR.

Aufgaben:
1. Ermitteln Sie mithilfe einer Tabellenkalkulation das glinstigste Angebot!
2. Mit dem teuersten Anbieter soll verhandelt werden, um dessen Rabattangebot zu verbes-
sern.

2.1 Ermitteln Sie unter Verwendung der Tabellenkalkulation, welchen Rabattsatz der
teuerste Lieferer gewahren muss, damit sein Einstandspreis (Bezugspreis) genauso
glinstig ist, wie der des glinstigsten Anbieters!

2.2 Beschreiben Sie lhr Vorgehen!
3. Es wird beim rechnerisch glinstigsten Verkaufer bestellt. Da es sich um Gattungsware han-
delt, werden lediglich Vereinbarungen Uber die zu liefernden Mengen und Preise getroffen.

3.1 Begriinden Sie, wer bei fehlenden vertraglichen Vereinbarungen die Verpackungsauf-
wendungen und wer die Beférderungsaufwendungen tragt!

3.2 Ermitteln Sie, binnen welcher Frist nach dem BGB bei einem Kaufvertrag zu liefern
und zu zahlen ist!

3.3 Geben Sie an, welche weiteren Vereinbarungen in einem Kaufvertrag beispielswei-
se hinsichtlich der Verpackungs- und Beférderungsaufwendungen getroffen werden
kénnen!
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5 Fallstudie: Angebotsvergleich

Der ElektronikgroBhandler Topsound GmbH, Uberlingen, erhalt von einem Internetshop am
10. Januar 20.. einen Auftrag Gber 4000 Stlick des Transistors TC472. Da der Lagervorrat nur
noch 300 Stiick betragt, sollen insgesamt 5000 Stiick bestellt werden. Dem Einkauf liegen bis
heute drei Angebote vor:

(1) Elektronik Werke Freiburg AG, vom 15. Januar 20..

Wir bieten Ihnen, befristet bis zum 15. Februar 20.., Transistoren TC472 fiir 2,87 EUR/
Stiick ab Werk an. Wir gewahren 5% Mengenrabatt und ab 5000 Stiick 10 %. Die Zah-
lung soll erfolgen innerhalb von 10 Tagen nach Rechnungserhalt unter Abzug von 2 %
Skonto oder innerhalb 30 Tagen netto Kasse.” Hinweis: Die Frachtkosten von Freiburg
bis Uberlingen betragen fiir 5000 Stiick 200,00 EUR.

(2) Elektroteile Uber//'ngen GmbH, vom 27. Januar 20..

Lieferung fur 3,10 EUR/Stlick, frei Haus, innerhalb vier Wochen nach Bestelleingang;
Mengenrabatt 15 %, ab 5000 Stiick 20 %; zahlbar innerhalb 20 Tagen unter Abzug von
2% Skonto oder innerhalb 60 Tagen rein netto.

(3) Hans Haas e. Kfm., Ké/n, vom 25. Januar 20..

Sonderangebot bis 10. Februar 20.. giltig. Bei Lieferung von 500 oder mehr Transis-
toren 3,00 EUR/Stlick, frei Haus. Bei Abnahme von weniger als 500 Stiick werden fir
Verpackung, Fracht und Bearbeitungsgebihr 50,00 EUR gesondert in Rechnung gestellt.
Mengenrabatt 10%, ab 4000 Stiick 15%; Rechnungen sind zahlbar innerhalb von
30 Tagen ohne Abzug.

Um die optimale Bezugsquelle zu ermitteln, werden vom Lager und vom Einkauf Berichte' tiber
die Geschéftsverbindung mit den Verkaufern zusammengestellt. Den Qualitatsanforderungen
(mindestens vier von acht Punkten) gentigen alle Anbieter:

Elektronik Werke Freiburg AG

Die Qualitat ist mit acht von zehn Punkten sehr hoch. Geliefert wurde meistens fehlerfrei,
nur einmal enthielt eine Lieferung einen beachtlichen Teil falscher Artikel. Die verwaltungs-
technische Abwicklung der Einkaufe verlief stets ohne Beanstandungen. Liefertermine wur-
den allerdings mehrmals nicht eingehalten; einmal mussten sogar drei Mahnungen gesandt
werden. Verpackung und Auslieferung hingegen waren makellos. Die technische Beratung
seitens der Elektronik Werke Freiburg AG lasst zu wiinschen Ubrig. Direkte, persénliche Aus-
kiinfte sind nicht zu erhalten; der zustandige Fachmann ist ,nie zu erreichen”. Auch wer-
den Riickfragen nachlassig behandelt. Die Elektronik Werke Freiburg AG liefert frei Haus ab
150 km Entfernung an.

Elektroteile Uberlingen GmbH

Die Elektroteile Uberlingen GmbH, praktisch in Sichtweite gelegen, hat die Produktion erst
vor etwa 15 Monaten aufgenommen. Die Qualitatsstufe ist 6 von 10 Punkten. Angenehm ist
die rdumliche Nahe bei Riickfragen und technische Beratung. Letztere allerdings ist nicht allzu
qualifiziert. Auch der Fax- und Telefonverkehr ist billig. Aufgrund der geografischen Nahe legt
die Elektroteile Uberlingen GmbH keinen Wert auf Verpackung bei Anlieferung. Lieferzusagen
werden eingehalten. Bei schriftlichen Unterlagen (Auftragsbestatigung, Rechnung etc.) sind
jedoch fast immer Beanstandungen aufgetreten, manchmal sogar sehr argerliche. Auf den
schriftlichen Informationsverkehr ist wenig Verlass.

1 Diese Berichte sind einer Fallstudie von Dr. Wolfram Neumaier entnommen.
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Hans Haas e. Kfm.

Koln ist 460 km entfernt. Obwohl die Qualitat mit 7 von 10 Punkten hoch ist, reicht die
schriftlich angeforderte Beratung nicht aus. Dafiir werden Verpackung und Anlieferung
stets besonders gelobt. Auch Liefertermine wurden — ausgenommen einer unverschulde-
ten Verzégerung — pulnktlich eingehalten. Riickfragen jeder Art werden schnell bearbeitet
und beantwortet. In zwei Fallen musste die Auftragsbestatigung angemahnt werden. Sonst
waren keine besonderen Beanstandungen festgestellt worden.

Aufgaben:

1. Fuhren Sie zunachst mithilfe einer Tabellenkalkulation einen Einfaktorenvergleich durch,
um den preisglinstigsten Lieferer zu ermitteln!

2. Verwenden Sie zur Festlegung des Rabattsatzes die WENN-Funktion! Wie wiirde sich der
Angebotsvergleich andern, falls nur 4000 Stlick gekauft wiirden?

3. Flhren Sie anhand der Entscheidungsbewertungstabelle einen qualitativen Angebotsver-
gleich zur Ermittlung des optimalen Lieferanten durch!

Hinweise:

(M

(2)

(3)

(4)

(5)

Neben dem Preis und der Qualitat sind von lhnen fir den Vergleich anhand des Infor-
mationsmaterials weitere Kriterien festzulegen.

Bei der Kriteriengewichtung sind im ersten Schritt aus einer Zehnerstaffel (10, 20,
...) entsprechend der ,Wichtigkeit” Punkte zu verteilen. Die Punktsumme ist auf 100
anzupassen.

Bewerten Sie flr jeden Lieferer, wie er die vorgegebenen Kriterien erfillt. Sie haben
einen Spielraum zwischen 1 (schlecht) und 5 (sehr gut) Punkten. Dabei muss die als
beste angesehene Bezugsquelle nicht unbedingt volle 5 Punkte und die als schlech-
teste betrachtete Bezugsquelle nicht unbedingt 1 Punkt bekommen.

Die gewichteten Punkte erhalten Sie durch Multiplikation der Punkte mit der Kriterien-
gewichtung.

Bilden Sie nach Abschluss der Bewertung die Summen der gewichteten Punkte.

4.3 Bestellung abwickeln
4.3.1 Begriff und rechtlicher Gehalt der Bestellung

Bitte wiederholen Sie den Begriff und die rechtlichen Bestimmungen der Bestellung
im Band 1, Abschnitt 2.

Eine Bestellung lauft wie folgt ab:

Die Bestellunterlagen werden an den Lieferer geschickt. In einem herkdmmlichen Bestell-
verfahren (ohne IUS-Unterstlitzung) wird jeweils eine Kopie

B an das Lager weitergeleitet, um im Rahmen der spateren Wareneingangskontrolle die gelie-
ferte Ware mit der bestellten zu vergleichen.

B in einem Terminordner abgelegt, um (in einem manuellen Verfahren) die Terminiberwa-
chung sicherzustellen.

B in der Einkaufsabteilung aufbewahrt, um die Auftragsbestatigung des Lieferers mit der Be-
stellung abzugleichen (Bestelliiberwachung). Stimmen Bestellung und Auftragsbestétigung
nicht tiberein, muss mit dem Lieferer Kontakt aufgenommen werden.
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4.3.2 Electronic Commerce (E-Commerce)

(1) Begriff' E-Commerce

Electronic Commerce (elektronische Geschaftstatigkeit) ist jede Art von geschaftli-
chen Transaktionen (Recherche mittels Suchmaschinen, elektronischer Handel, Wer-
bung im Netz, Onlinebanking und Datentausch), bei denen die Beteiligten auf elektro-
nischem Wege Uber das Internet miteinander verkehren.

B Internet als Informationsquelle

Hier wird das Internet als universelles Nachschlagewerk genutzt, (iber das nahezu jede
gewdlnschte Information zu erhalten ist. Der Zugang erfolgt entweder iber

B spezialisierte Informationsanbieter (Beispiele hierfir sind die Fahrplanauskiinfte der Deut-
schen Bahn AG, Telefonnummernsuche, Wetterdienste, Borsen- und Wirtschaftsinformatio-
nen) oder Uber

B Suchmaschinen (z.B. Google, Bing).

B Webvertising

Web-Advertising heil3t sinngemall Werbung im Netz. Hierbei wird das Internet genutzt
als Instrument zur Information der Kunden und zur Kommunikation zwischen Lieferer und
Kunde. Das Unternehmen stellt seine Produkte im Internet dar, bietet E-Mail- und Kontakt-
adressen, Gastebicher und ein Forum zum Austausch von Meinungen und Fragen an.

(2) Elektronischer Handel durch Onlineshops?

Die Umsatze der Onlineshops hatten in den letzten Jahren jeweils zweistellige Zuwachs-
raten. Zu Recht bezeichnet man diese Internetportale auch als ,Kaufhauser der Zukunft”.
Je nach Vertragspartner unterscheidet man Geschéfte zwischen Business to Business
(B2B) oder Business to Consumer (B2C):

E-Commerce

LaemmTTTTTTTTTEALL .. B2C
B2B ,,¢ ~\\ lllf ,,¢ ~\\ B2B S,
Zulieferer ¢ : : N o ¢ : N Konsument
ulle ,/ Online-Einkauf . ‘ /_ Online-Verkauf
1 \ A}
(Arbeit, Zeit, (Arbeit, Zeit, ' .
Zulieferer = Unternehmen Material, Service) Unternehmen Material, Service) Unternehmen ' Konsument

iy (Zahlung) (Zahlung) g L

Zulieferer N ~ . N ~ Konsument
~ 4 ~ ~ 4
~ ’ ~ ~ ’

~ .
Scee-"

1 Die rechtlichen Aspekte des E-Commerce bei Geschéften mit Verbrauchern werden im Kapitel 8.3.3, S. 76 ff. dargestellt. Bei Geschaf-
ten zwischen Unternehmungen gelten die Bestimmungen des Kaufvertrags bzw. die vom Verkédufer geschaffenen , Allgemeinen
Geschaftsbedingungen” (vgl. hierzu Kapitel 8.2, S. 72ff.).

2 Vgl. hierzu BITKOM (Hrsg.): Praxisleitfaden E-Commerce, E-Commerce-Projekte erfolgreich vorbereiten und realisieren, Berlin 2009,

S. 7ff.
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Beispiele:

M Business to Business (B2B) - Einkauf

Das Unternehmen bietet seine Produkte einem
geschlossenen Kundenkreis Uber einen mit
Log-in geschiitzten Webshop an. Im Gegensatz
zu einem Endkunden-Shop werden kunden-
spezifische Kataloge und Preise prasentiert,
die neben der Auftragsanlage auch die Anlage
von Angeboten oder Warenkorb-Vorlagen
fir wiederkehrende Bestellungen und eine
Bestellhistorie anbieten. Typisches Bezahlver-
fahren ist die Uberweisung nach Warenein-
gang.

M Business to Consumer (B2C) - Verkauf

Ein Unternehmen mochte seine Produkte
offentlich prasentieren und verkaufen. Die
entsprechenden Marketing- und Vertriebs-
aktivitaten beinhalten zum Beispiel die Pro-
duktprasentation, den Vertragsabschluss, den
Bezahlvorgang bis hin zur nachvertraglichen
Kundenbetreuung. Als Bezahlverfahren wer-
den neben der Uberweisung auch Lastschrift,
Kreditkarten oder andere Online-Zahlverfah-
ren angeboten.

Man unterscheidet folgende wichtige Partner-Beziehungen:

B2C

Business to Consumer. Die Geschéftsbeziehung bertihrt auf der Verkaufer-

seite ein Unternehmen, auf der Kauferseite eine Privatperson.

B2B

Business to Business. Beide Partner sind Unternehmen.

Onlinehandel 2018

Umsatz in Deutschland

2009 10 11 12 13 14 15 16 17 2018

65,1

Quelle: bevh

Befragung von 40 000 Personen ab 14 Jahren von Jan. bis Dez. 2018

Top-10-Waren in Milliarden Euro

Bekleidung 12,7 Mrd. €

Elektronikartikel,
Telekommunikation
Computer, Zubehor,
Software*
Haushaltswaren,
-gerate

Méobel, Lampen
u. a.

Schuhe
Buicher, E-Books,
Horblcher*

Hobby,
Freizeitartikel
Videos,
Musik*

Baumarkt,
Garten

© Globus 12995

*einschl. Downloads
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(3) Vor- und Nachteile des E-Commerce

Vorteile [ ]

Nachteile [ ]

Fiir den Kaufer

Permanente Offnungszeiten

rasche Suche nach Waren durch
Shop-eigene Suchmaschinen

umfangreiches Angebot

bequem von zu Hause/vom Betrieb
aus erreichbar, keine Fahrten not-
wendig, keine Parkplatzsuche, Ware
wird ins Haus gebracht

einfache Preisvergleiche

grofRe Auswahl

In Deutschland noch weitgehend
Befangenheit bezlglich der Sicher-
heit beim Zahlungsvorgang

Einkaufserlebnis entfallt

kein Berlhren/Prifen der Waren
maoglich

Fiir den Verkaufer

Weltweites Absatzgebiet
keine Ladeno6ffnungszeiten

Kunden hinterlassen — quasi als
Abfallprodukt - ihre elektronisch
gespeicherten Daten. Sie konnen
daher in der Folgezeit wirkungsvoll
direkt und warenbezogen beworben
werden (,One-to-one”-Marketing)

Automatisierung des Verkaufs- und
Zahlungsverkehrs

aufwendige Warenprasentation und
Ladeneinrichtung entfallt

Kostenersparnis beim Verkaufsper-
sonal

Hohe Unsicherheit
hohe Anfangsinvestitionen

Zu den rechtlichen Aspekten siehe Kapitel 8.3.3, S. 76 ff. (Fernabsatzvertrage).

4.4 Warenei
4.4.1 Liefersc

ngang kontrollieren

hein und Eingangsrechnung

Wiederholen Sie hierzu die Ausfliihrungen in Band 1, Abschnitt 2, Kapitel 6.1 (Liefer-
schein) und die entsprechenden Ausflihrungen in Band 1, Abschnitt 2, Kapitel 6.2
(Ausgangsrechnung).

4.4.2 Kontrolle des Wareneingangs

(1) Warenabnahme und Warenannahme'

Vertragsgemal gelieferte Waren und Werkstoffe muss der Kaufer abnehmen (korperliche
Entgegennahme). Flr die Warenabnahme sind meistens die verantwortlichen Lagerver-
walter zustandig. In gréRBeren Unternehmen ist hierflr aus Griinden der Kostenersparnis

1 Die Abnahme und Annahme des Kaufgegenstandes ist rechtlich scharf zu trennen.
— Die Abnahme ist die tatsachliche Entgegennahme der Ware, wodurch der K&ufer unmittelbar Besitz erlangt.

— Die Annahme des Kaufgegenstandes ist hingegen eine Willenserklarung und bedeutet die Erklarung der vertragsmaRigen Erfil-
lung des Kaufvertrags. Auf die Annahme der Leistung durch den Kéufer hat der Verkaufer keinen Anspruch.
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(Rationalisierungsgriinden) in der Regel eine besondere Warenabnahmestelle eingerich-
tet. Von dieser werden dann alle angelieferten Waren in Empfang genommen und nach
deren Priifung an das Lager weitergeleitet.

Die erfolgte oder die geplante Versendung der Ware teilen die Verkaufer dem Kaufer meist
durch eine Lieferanzeige mit. Dadurch kann der Kéufer rechtzeitig die zur Warenabnahme
erforderlichen Vorkehrungen treffen (z.B. Anmieten eines Kranes bei schweren Giitern,
Raumen des Lagers fir die neuen Waren).

Bereits bei der Ubergabe der Ware muss die
Abnahmestelle die Unversehrtheit der Verpa-
ckung, die Ubereinstimmung der gelieferten
Stlickzahlen, Gewichte und/oder Volumenein-
heiten mit den auf den Warenbegleitpapieren
(Lieferscheine, Frachtbriefe) angegebenen Zah-
len und, soweit moglich, die unverpackten
Waren selbst prifen.

Zur ordnungsgemal3en Warenabnahme gehort auch
das Ausfiillen eines Wareneingangsscheins mit
einem Durchschlag.

Ist von vornherein erkennbar, dass die Ware besché-
digt oder unvollstandig ist, ist die Abnahme zu ver-
weigern. In diesem Fall wird vom Uberbringer eine
Bescheinigung liber den festgestellten Mangel ver-
langt (Tatbestandsaufnahme).

(2) Warenpriifung

Alle Ubergebenen Waren missen vor ihrer end-
gultigen Einlagerung unverziiglich einer genauen
Priifung unterzogen werden. Nur dadurch kann ver-
mieden werden, dass mangelhafte Waren auf Lager
genommen werden.

B Die Warenpriifung erstreckt sich z.B. auf Liefer-
menge, Art, Gite, Beschaffenheit und Funktionsfa-
higkeit der Ware.

B Unterlagen fiir die Warenpriifung sind Warenbe-
gleitpapiere (z.B. Packzettel, Lieferscheine, Ver-
sandanzeigen, Frachtbriefe), Bestelldurchschriften
und Auftragsbestatigungen, Rechnungen, Muster
und Proben, besondere Prifvorschriften, die vor
allem bei den sogenannten ,Stichproben” oft mit
dem Verkaufer abgestimmt sind.
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Da die Warenpriifung meistens wihrend der Ubergabe der Ware zeitlich nicht abgeschlos-
sen werden kann, ist es angebracht, eine Empfangsbestatigung stets mit einem Vermerk
zu versehen, der darauf hinweist, dass mit dieser Bestatigung nicht die vertragsgemalie
(ordnungsgemalie) Lieferung bescheinigt wird (tbliche Klausel z.B. ,Vorbehaltlich der
noch nicht abgeschlossenen Warenprifung ...").

4.5 Zahlung abwickeln

(1) Prafung der Eingangsrechnung

Die eingehende Rechnung ist sorgfaltig zu prifen. Die Rechnungspriifung bezieht sich in
der Regel auf folgende Priifungsvorschlage:

sachliche Richtigkeit rechnerische Richtigkeit richtiger Ablauf
Richtiger Artikel, richtige Richtige Durchfiihrung der Vergleich der tatsachlich
Menge und richtiger Preis Multiplikationen, Aufsum- gelieferten Ware in Art und
gemald Auftragsbestatigung mierungen, Rabatte und Menge mit der in Rechnung
des Lieferers. USt-Berechnungen. gestellten.

(2) Ausgleich des Rechnungsbetrags

Der Kaufer ist verpflichtet, dem Verkadufer den vereinbarten Kaufpreis zu zahlen. Geld-
schulden sind gesetzlich im Zweifel Schickschulden, d.h., der Kaufer Gibernimmt im Zwei-
fel die Gefahr und die Kosten der Geldlbertragung. Die Zahlungsart ist in der Regel dem
Kaufer Uberlassen.

Zusammenfassung

B Kopien der Bestellung verbleiben
® im Lager zur Wareneingangskontrolle,
® im Terminordner zur Terminkontrolle,
® beim Einkauf zur Bestelliberwachung.
B Electronic Commerce bezeichnet Geschéaftsvorgénge, bei denen die Beteiligten auf elektro-

nischem Wege, insbesondere auf dem Weg Uber das Internet, ihre Geschafte anbahnen und
abwickeln.

B Vertragsgemall gelieferte Ware muss der Kaufer abnehmen. Sofern er Kaufmann ist, muss
der Kaufer die erhaltenen Waren unverzliglich untersuchen und die festgestellten Méangel
unverziglich rigen.

B Der Kaufer ist verpflichtet, dem Verkaufer den vereinbarten Kaufpreis zu zahlen und die
gekaufte mangelfreie Sache abzunehmen.
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B Ein storungsfreier Einkaufsprozess lasst sich vereinfacht als folgende Funktionskette dar-
stellen:

| Ein Bedarf entsteht, wenn der Lagerbestand kleiner als
der Meldebestand ist.

| Bedarfsmeldung

Y

Das DV-System (IUS) gibt dartiber Auskunft, bei wel-
| chem Lieferanten und zu welchen Bedingungen die
Ware beschafft werden kann.

| Lieferantenzuordnung

Y

Ist der gespeicherte Preis alter als ein Jahr, wird ein

| neues Angebot einholen | Angebot zur Aktualisierung der Unterlagen eingeholt.

Y

Mithilfe eines Angebotsvergleiches wird die Entschei-

| Angebotsvergleich durchfihren | dung zugunsten eines Lieferers gefallt.

Y

Die Bestellung wird im DV-System erfasst. Gegebe-
nenfalls werden fir den Lieferer weitere Unterlagen
zusammengestellt, z. B. Konstruktionszeichnung.

Bestellung erstelllen und
versenden

Y

Die Wareneingangskontrolle ist unverziglich durchzu-

Wareneingang und fithren und eventuelle Mangel sind zu riigen.
Wareneingangskontrolle

Y

| Die gelieferten Teile werden im DV-System aufgrund

| Lagerbestandsfihrung des Lieferscheines gebucht.

Y

| Rechnungseingang

Die Liefererrechnung wird auf Richtigkeit geprift. Die
| Priifung bezieht sich auf

den korrekten Artikel,

— die Menge,

— den Preis,

— den tatsachlichen Wareneingang.

Y
| Der Rechnungsbetrag wird gemalR der Zahlungsver-

Zahlungsabwicklung einbarung beglichen.

V1 E1 I zur Sicherung und Vertiefung des Lernerfolgs

6 1. Erlautern Sie den Begriff Electronic Commerce (E-Commerce)!
2. Nennen Sie Beispiele aus lhrer Erfahrungswelt, bei denen Sie das Internet nutzen kénnen
2.1 als Informationsquelle
2.2 zum Kauf!

3. Beschreiben Sie je zwei Vor- und Nachteile des E-Commerce flur den Kaufer!

4. Erlautern Sie die Tatigkeiten, die im Rahmen der Warenabnahme und Warenprufung erfor-
derlich sind!
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5 Vertragsstorungen losen

5.1 Mangelhafte Lieferung (Schlechtleistung)

Einfiihrender Fall:

Am 21. April 20.. kauft sich der Auszubil- Prafen Sie, welche Rechte Jakob gegen die
dende Jakob Witt von seinem ersten selbst Mobel Kaiser OHG geltend machen kann!
verdienten Geld bei der Moébel Kaiser OHG Gehen Sie davon aus, dass dem Mobel-
einen neuen Schreibtisch. Am 23. April 20.. kauf die gesetzlichen Vorschriften des BGB
wird der Schreibtisch ausgeliefert. Am Abend, zugrunde liegen.

als Jakob von der Arbeit nach Hause kommt,
stellt er verargert fest, dass die Schreibtisch-
platte Kratzer aufweist und an einer Seite
Leimdurchschlage vorhanden sind.

=» Losung des Rechtsfalls siehe S. 40.

5.1.1 Begriff mangelhafte Lieferung

B Eine mangelhafte Lieferung liegt vor, wenn der Verkaufer dem Kaufer die im Kauf-
vertrag vereinbarte Sache (Leistung) mit Sach- und/oder Rechtsméangeln behaftet,
Ubergibt oder tbereignet.

m Sie stellt eine Pflichtverletzung dar.

Eine Pflichtverletzung des Schuldners (z.B. Verkaufers) kann darin bestehen, dass er

B schlecht leistet (Schlechtleistung, mangelhafte Lieferung),
B iiberhaupt nicht leistet (z. B. weil die Leistung unmoglich geworden ist),'

B zu spat leistet (die Sache wird vom Verkéufer zu spat geliefert [Lieferungsverzug]2 oder der
fallige Zahlungsbetrag wird vom Kaufer nicht oder zu spéat entrichtet [Zahlungsverzug]).®

5.1.2 Arten von Mangeln

(1) Sachmangel

Die Sachmaéngel sind in 8 434 BGB geregelt. Man unterscheidet Méngel in der Beschaf-
fenheit, fehlerhafte Montageanleitungen und Montagemangel sowie Falsch- und Minder-
lieferungen.

1 Auf die Unmoglichkeit der Leistung wird im Folgenden nicht eingegangen.
2 Siehe hierzu Kapitel 5.2, S. 45ff.
3 Siehe hierzu Band 1, Abschnitt 2, Kapitel 8.1.
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B Maéngel in der Beschaffenheit

Mangel

Vereinbarte Beschaffenheit fehlt.

Die Sache eignet sich nicht fiir die nach dem
Vertrag vorausgesetzte Verwendung.

Die Qualitat der gelieferten Sache erreicht nicht
den durchschnittlichen Qualitatsstandard.

Falsche Werbeversprechungen bzw.
falsche Produktbeschreibung.

Beispiele

Herr Bommel lasst sein Haus energiewirt-
schaftlich renovieren. Beim Fensterbauer
bestellt er u. a. zehn Fenster mit Dreh-/Kipp-
Beschlagen. Geliefert wurden die zehn
Fenster nur mit Drehmechanik.

Der Maler Rait bestellt beim Farbengrol3-
handler Muller GmbH 150 kg Metallfarbe,
verbunden mit dem Hinweis, dass diese
zum Anstrich einer stédhlernen Fluchttreppe
an der AuBenfassade einer Schule verwen-
det werden soll. Bereits nach vier Wochen
zeigt sich, dass der Anstrich nicht witte-
rungsbestandig ist. In diesem Fall ergibt
sich der Sachmangel (Beschaffenheits-
mangel) aus der fehlenden Eignung (Eigen-
schaft) fur die nach dem Kaufvertrag vor-
ausgesetzte Verwendung des Lacks.

Der Waschetrockner hat eine defekte
Steuerungselektronik. — Der PC-Schrank
entspricht nicht der entsprechenden DIN-
Norm. — Die fabrikneue CD hat einen Krat-
zer.

Der Energieverbrauch eines Herdes wird
als besonders niedrig beschrieben, obwohl
er nur geringfligig unter dem durchschnitt-
lichen Energieverbrauch von vergleichba-
ren Herden liegt.

B Fehlerhafte Montageanleitungen bzw. Montagemangel

aogeben, wenn cio. veren.
gegeben, wenn die verein-

barte Montage durch den Der Kaufer tibernimmt den Zusammenbau eines Biiro-
Verkaufer oder dessen Erful- schranks. Aufgrund einer falschen Montageanleitung
lungsgehilfen unsachgemaf gelingt der Zusammenbau nicht. AuRerdem werden
durchgefiihrt wurde. einige Elemente beschadigt.

Fihrt eine fehlerhafte Montageanleitung zu einem falschen Zusammenbau durch den
Kaufer oder einen Dritten, bedeutet dies ebenfalls einen Sachmangel. Ein Sachmangel ent-
steht jedoch dann nicht, wenn die Sache durch den Kaufer gleichwohl fehlerfrei montiert
wurde. Einer fehlerhaften Montageanleitung steht eine falsche Betriebsanleitung gleich.
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B Falschlieferung (Aliud) oder Lieferung einer Mindermenge (Minderlieferung)

Ein Sachmangel liegt auch vor,
wenn eine andere Sache oder
eine zu geringe Menge gelie-
fert wird.

Beispiel:

Anstelle der bestellten 100 Silberl6ffel werden 100 Silber-
messer geliefert (Falschlieferung). — Statt 20 Stiick eines
bestimmten Posters werden nur 15 Stick geliefert (Min-
derlieferung).

Fiir alle Sachmangel gilt: Es gibt gesetzlich keine Bagatellgrenze,’ d.h., auch gering-
fagige Mangel sind Sachmangel.

(2) Rechtsmangel

Die Rechtsméangel sind in § 435
BGB geregelt. Ein Rechtsman-
gel liegt vor, wenn ein Dritter
in Bezug auf die Sache Rechte
gegen den Kaufer geltend
machen kann, die im Kaufver-
trag nicht vereinbart wurden.

Beispiel:

Der Verkauf von Marken-Jeans ohne Lizenz stellt einen
Rechtsmangel dar, da dem Ké&ufer verschwiegen wird,
dass die Rechte Dritter (hier Recht an einer Marke) ver-
letzt werden.

(3) Arten der Mangel im Hinblick auf ihre Entdeckbarkeit

Mangelarten

Offene Mangel

Versteckte Mangel

Arglistig" ver-
schwiegene Mangel

Erlauterungen

Sind Mangel, die bei gewissenhaf-
ter Prifung der Kaufsache sofort
entdeckbar sind.

Diese Mangel sind bei der Uber-
gabe der Waren trotz gewissen-
hafter Prifung zunéchst nicht ent-
deckbar. Sie werden erst spater,
z.B. wahrend ihres Gebrauchs oder
ihrer Verarbeitung, erkennbar.

Es sind versteckte Mangel, die der
Verkaufer dem Kaufer absichtlich
verschweigt.

1 Bagatelle: Kleinigkeit, Nebenséachlichkeit.

Beispiele

B Brot ist schimmlig;
B Spiegel hat einen Sprung.

B Regenmantel ist nicht wasser-
dicht;

B Konserven sind verdorben;

m fehlende Seiten in einem Buch.

Beim Pkw-Verkauf wird ein Unfall
verschwiegen.

1 Arglistig handelt, wer wahre Tatsachen unterdrickt (der Verkéufer kennt z.B. den erheblichen Mangel der Kaufsache bereits bei
Ubergabe der Kaufsache an den Kéaufer) oder falsche Tatsachen ,vorspiegelt” (der Verkaufer erklart z. B. wahrheitswidrig, dass das
verkaufte Auto fir 100 km Fahrstrecke auch bei Hochstgeschwindigkeit hochstens 8,0 Liter Treibstoff verbraucht).
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5.1.3 Rechte des Kaufers (Gewéihrleistungsrecht)1

5.1.3.1 Uberblick

Hat der Verkaufer den Kaufvertragsgegenstand bereits (ilbergeben und libereignet, dann
stehen dem Kaufer nach § 437 BGB folgende Rechte zu:

(vorrangige Rechte)

1. Stufe Rechte ohne Fristsetzung

v

Nacherflllung

1 Ersatzlieferung

1 Mangelbeseitigung oder

v

Schadensersatz neben der
Leistung
(falls auch Verschulden vorliegt)

2. Stufe Rechte nach Ablauf einer angemessenen Frist
(nachrangige Rechte) zur Mangelbeseitigung oder Ersatzlieferung

v

v v

Racktritt vom Minderung Schadensersatz Ersatz
Kaufvertrag (eventuell statt der vergeblicher
Schadensersatz Leistung Aufwendungen
neben der
Leistung)

Kennt der Kaufer einen Mangel bereits beim Vertragsabschluss, kann er wegen dieses
Mangels keine Gewahrleistungsanspriiche gegen den Verkaufer geltend machen.

5.1.3.2 Rechte ohne Fristsetzung
(1) Nacherfiillung [§ 439 BGB]

Ohne Fristsetzung kann der Kaufer auf Nacher-
fiillung bestehen. Dabei kann der Kaufer nach
seiner Wahl

B die Beseitigung des Mangels (Mangelbesei-
tigung) oder

B die Lieferung einer mangelfreien Sache (Er-
satzlieferung)

Beispiel:

Einfache Quarzuhren lassen sich hau-
fig nur mit unverhaltnismaBigem Auf-
wand reparieren, soweit dies nicht
ohnehin technisch ausgeschlossen ist.
Entscheidet sich der Kaufer dafir, die
Beseitigung des Mangels zu verlan-
gen, kann der Verkaufer dies ablehnen
und stattdessen eine andere mangel-
freie Uhr liefern.

verlangen. Er hat hierfir dem Verkaufer eine angemessene? Zeit einzuraumen. Aufwen-
dungen, die fir die Nacherfullung anfallen, hat der Verkaufer zu tragen. Der Verkaufer
kann die Leistung verweigern, wenn die vom Kaufer gewahlte Art der Nacherfillung fur
ihn nur mit unverhaltnisméaBigen Kosten verbunden ist.

1 Im Folgenden werden sowohl die Rechte beim Verbrauchsgiiterkauf als auch die Rechte beim zweiseitigen Handelskauf behandelt.

2 Angemessen besagt, dass die Frist so bemessen sein muss, dass der Schuldner die Leistung tatséchlich noch erbringen kann.
Allerdings muss sie dem Schuldner nicht ermdéglichen, mit der Leistungserbringung erst zu beginnen. Der Schuldner soll nur die
Gelegenheit bekommen, die bereits in Angriff genommene Leistung zu beenden.
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Eine Nacherflllung gilt als fehlgeschlagen, wenn der zweite Nachbesserungsversuch
erfolglos war [§8 440, S. 2 BGB]. Die Fristsetzung zur Nacherfiillung ist entbehrlich bei
ernsthafter und endgliltiger Leistungsverweigerung durch den Schuldner [§ 281 || BGB].

(2) Schadensersatz neben der Leistung [§ 280 | BGB]

Neben dem Recht auf Nacherfiillung hat der Kaufer zuséatzlich noch einen Anspruch auf
Schadensersatz neben der Leistung. Dabei gilt: Der Verkaufer (Schuldner) muss gegen-

Uber dem Kéaufer beweisen, dass er die Pflichtverletzung nicht zu vertreten hat.

Schadensersatz neben der Leistung wird der Kaufer verlangen, wenn er den Kaufgegen-

stand behalt und einen zusatzlich angefallenen Schaden ersetzt haben will.

Beispiel:

Die Franz Sauber KG kauft eine Autowasch- die Anlage drei Tage lang nicht einsetzen und
anlage. Wie der Verkaufer bei Ubergabe fahr-  erleidet einen Gewinnausfall von 1800,00 EUR.
lassig nicht bemerkt, ist die Wasserleitung Die Franz Sauber KG kann (ohne Fristsetzung)
der Anlage defekt. Die Franz Sauber KG kann  Ersatz des Betriebsausfallschadens verlangen.

Hersteller Recht auf Nacherflllung

Kaufvertrag

® Ersatzlieferung
® Mangelbeseitigung
® bei einem Schaden:

Schadensersatz neben
der Leistung

mangelhafte (2] &,

Lieferung

Mangel in der
Beschaffenheit

Franz Sauber KG

Der Verbrauchsgiiterkauf ist durch vier Merkmale definiert:’

Es muss ein Kaufvertrag vorliegen.
Der Kaufer muss Verbraucher sein.
Der Verkaufer muss ein Unternehmer sein.

[ |
]
|
B Der Kaufgegenstand muss eine bewegliche Sache sein.

1 Zu Einzelheiten siehe S. 75ff.
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B Beweislastumkehr

Beim Auftreten eines Sachmangels in den ersten sechs Monaten nach Gefahriibergang
wird zugunsten des Verbrauchers gesetzlich vermutet, dass der Mangel bereits beim
Gefahriibergang der Kaufsache vorhanden war.

Beispiel:

Bei einem im Juli gekauften Zelt tritt im Oktober bei Regen Wasser ein. Es zeigt sich, dass sich
Dichtungen groRflachig ablésen. Hier spricht die Vermutung fiir eine von Anfang an fehler-
hafte Qualitat der Dichtungen bzw. ihrer Verklebung.

Bestreitet der Verkaufer, dass der Mangel bereits beim Gefahriibergang bestand, dann
muss er dies dem Verbraucher beweisen. Die Beweislastumkehr kann durch ,Allge-
meine Geschaftsbedingungen” nicht ausgeschlossen werden.

B Abweichende vertragliche Regelungen

Abweichende Regelungen zum Nachteil des Verbrauchers sind unwirksam [§8 475 |, |l
BGB].

5.1.3.3 Rechte nach Ablauf einer angemessenen Fristsetzung
(erfolglose Nacherfiillung)

(1) Riicktritt vom Kaufvertrag [88 323-326 BGB]

m Durch den Riicktritt vom Vertrag wird der Kaufvertrag riickgangig gemacht.’
Bereits gelieferte Ware ist zurlickzuschicken, ein bereits gezahlter Kaufpreis ist zu
erstatten.

B Das Riucktrittsrecht ist nicht von einem Verschulden des Verkaufers abhéangig.

Beispiel:

Die Paul Fromm KG hat flir das Weihnachts- die Paul Fromm KG zunachst eine Reparatur
geschaft eine bestimmte HiFi-Anlage gekauft der Anlage. Weil die Anlage auch nach einer
und zum vereinbarten Termin auch erhalten. zweimaligen Reparatur noch nicht einwandfrei
Die Anlage ist jedoch defekt. Weil diese Anlage  funktioniert, tritt die Paul Fromm KG vom Kauf-
nicht mehr hergestellt wird und der Lieferer vertrag zurtck.

auch keinen Ersatz auf Lager hat, verlangt

1 Als Folge des Rucktritts wird der urspriingliche Kaufvertrag in ein neues Schuldverhéltnis, ein sogenanntes Riickabwicklungs-
schuldverhéltnis umgewandelt.
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Wegen der einschneidenden Wirkung
des Rucktritts sieht das Rucktrittsrecht
allerdings eine Einschrankung des Riick-
trittsrechts vor. Der Rulcktritt des Glau-
bigers ist z.B. ausgeschlossen, wenn im
Falle der Schlechtleistung die Pflichtver-
letzung des Schuldners unerheblich ist
[8 323V, S. 2 BGB].

Im Falle des Rucktritts sind die empfan-
genen Leistungen zuriickzugewéahren
und der gezogene Nutzen herauszuge-
ben.

Befindet sich an einem neuen Pkw ein kleiner
Kratzer unter der Motorhaube, ist kein Ricktritt
maglich, weil die Schlechtleistung unerheblich
ist.

Ein Kaufer, der einen mangelhaften Pkw erhal-
ten und genutzt hat, muss zum einen den Pkw
zurtickgeben und zum anderen sich vom Ver-
kaufer ein Nutzungsentgelt anrechnen lassen.

Trotz seines Rucktritts kann der Kaufer zusatzlich Ersatz des ihm entstandenen Schadens

verlangen [§ 325 BGB]. Es handelt sich um

einen Anspruch auf Schadensersatz statt der

Leistung. Er kann jedoch keine Erflillung des Kaufvertrags mehr verlangen.

Einen Rucktritt vom Kaufvertrag wird der Kaufer z.B. dann verlangen, wenn

B er den Lieferer nicht fur leistungsfahig halt,

B der Preis fir die Ware in der Zwischenzeit gefallen ist,

B er die Ware nicht mehr benétigt.

(2) Minderung [8 441 BGB]

B Minderung bedeutet, dass der urspriingliche Kaufpreis um die Wertminderung, die
der Mangel verursacht hat, gekirzt wird.

B Der Kaufvertrag bleibt bestehen.

Minderung wird in der Regel verlangt, wenn
der Kaufer die Ware weiterverwenden (z.B.

Das Recht auf Minderung gilt auch fir uner

die Ware nur kleinere Mangel aufweist, sodass
verarbeiten oder weiterveraduf3ern) kann.

hebliche Méangel.

Beispiel:

Eine Musikanlage, die von einem Medienhaus
fir 300,00 EUR gekauft wurde, leistet nicht wie
vertraglich vorgesehen 500 Watt, sondern nur
400 Watt. Da es nicht innerhalb einer gesetz-
ten Frist zur Nacherflllung durch den Lieferer

Ist ein zusatzlicher Schaden entstanden u

kommt, verlangt das Medienhaus Minderung.
Eine Musikanlage mit einer Leistung von
400 Watt konnte es fiir 200,00 EUR erwer-
ben. Dem Medienhaus steht ein Minderungs-
anspruch in Hohe von 100,00 EUR zu.

nd liegt ein Verschulden des Verkaufers vor,

kann der Kaufer neben der Minderung auch noch Schadensersatz neben der Leistung

[8 280 | BGB] verlangen.
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(3) Schadensersatz statt der Leistung [38 280 |, Ill; 281 BGB]

Ein Schadensersatz statt der Leistung bei
mangelhafter Leistung kann nur verlangt
werden, wenn neben einer Pflichtverlet-
zung und dem Verschulden des Verkéau-
fers zusatzlich noch eine erfolglose ange-
messene Fristsetzung zur Nacherfiillung
vorliegt.

Einen Schadensersatz statt der Leistung
wahlt der Kaufer, wenn er den gelieferten
Kaufgegenstand zurlickgibt und ihm ein
Schaden entstanden ist. Abgedeckt wird
sowohl der eigentliche Mangelschaden
als auch ein sich anschlieBender eventu-
eller Mangelfolgeschaden. Mit der Forde-
rung von Schadensersatz statt der Leis-

Beispiel:

Wegen eines Mangels ist in einem Cof-
fee-Shop eine Kaffeemaschine nicht ein-
satzfahig. Nach Ablauf einer erfolglosen
Fristsetzung zur Nacherflillung erwirbt der
Coffee-Shop (Kaufer) bei einem anderen
Verkaufer eine gleichartige Maschine (soge-
nannter Deckungskauf). Dabei entstehen
Mehrkosten in Héhe von 180,00 EUR. AuRer-
dem kann zwei Tage lang kein Kaffee ausge-
schenkt werden. Der entstandene Schaden
(Mangelfolgeschaden) betragt 250,00 EUR.
Die gesamte Schadenssumme in Hohe vor
430,00 EUR kann als Schadensersatz geltend
gemacht werden.

tung verliert der Kaufer auch seinen Anspruch auf die Leistung.

Mangel in der
Beschaffenheit

Hersteller -
[4] Kaufvertrag Rechte:
erfolg-" = ~ -— R . :
lose ’ ® Rucktritt
Nach- | ’ Fristsetzung ® Minderung
.. /7 .
erfil- , fur“Nach- ® Schadensersatz statt
lung erfullung

Coffee-Shop

der Leistung

(4) Ersatz vergeblicher Aufwendungen [§ 284 BGB]

Anstelle des Schadensersatzes statt der Leistung kann der Glaubiger Ersatz der Aufwen-
dungen verlangen, die er im Vertrauen auf den Erhalt der Leistung gemacht hat.

Beispiel:

Die Teppichhaus Miiller KG hat eine spezielle
Waschmaschine flir Teppiche bestellt und die
entsprechenden Strom-, Wasser- und Fliesen-
arbeiten im Voraus ausgefiihrt. Die Waschma-
schine kann aus technischen Griinden nicht
geliefert werden.
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B Gefahriibergang

Beim Verbrauchsgterkauf tritt der Gefahriibergang erst ein, wenn der Verbraucher die
Kaufsache erhalten hat [§ 446 BGB].'

5.1.3.4 Verjihrungsfristen von Mingelanspriichen’

Der Kaufer muss seine Gewahrleistungsanspriiche innerhalb bestimmter Fristen geltend
machen. Werden diese Fristen vom Kaufer nicht beachtet, kann er seine Rechte, die sich
aus der mangelhaften Lieferung ergeben, nicht mehr gerichtlich durchsetzen.

Verjahrungsgegenstand Verjahrungsfrist Beginn der Verjahrung
Anspriche auf Nacherflllung, Scha- = 2 Jahre (Regelfall) Unmittelbar mit Lieferung der
densersatz, Ersatz vergeblicher Auf- beweglichen Sache.

wendungen bei offenen und ver-
steckten Mangeln.

Méangelanspriche, bei denen der @3 Jahre (regelméRige = Mit Schluss des Jahres, in dem

Verkaufer einen Mangel arglistig = Verjahrungsfrist) der Anspruch entstanden ist und

verschwiegen hat. der Glaubiger davon und vom
konkreten Schuldner Kenntnis
erlangt oder grob fahrlassig nicht
erlangt hat.

5.1.4 Garantie

Bei einer Garantie ibernimmt der Verkaufer die Gewahr fiir eine zugesicherte Beschaf-
fenheit der Sache oder fiir eine bestimmte Haltbarkeitsdauer der Sache.

Die Garantie ist in zweifacher Weise geregelt: Zum einen gibt es Regelungen, die fiir alle
Kaufvertrage gelten [8 443 BGB], und zum anderen gibt es dartber hinaus noch Regelun-
gen, die spezifisch auf Verbrauchsglterkaufvertrage ausgerichtet sind [8 477 BGB].

Bei einer Beschaffenheits- und/oder Haltbarkeitsgarantie tibernimmt der Verkaufer oder
ein Dritter® — unabhangig davon, ob beim Gefahriibergang ein Mangel besteht oder nicht
besteht — die Garantie (Gewahr) fiir die zugesicherte Beschaffenheit der Sache (Beschaf-
fenheitsgarantie) oder dafiir, dass die Sache fir eine bestimmte Dauer eine bestimmte
Beschaffenheit behélt (Haltbarkeitsgarantie).

1 Beim Handelskauf erfolgt der Gefahriibergang am Leistungsort. Ist vertraglich nichts vereinbart, so ist der Leistungsort fir den Ver-
kaufer seine gewerbliche Niederlassung [8 269 Il BGB]. Nach der Ubergabe der Ware am (gesetzlichen) Leistungsort tragt der Kaufer
das Transportrisiko (Gefahr des zufélligen Untergangs oder der zufélligen Verschlechterung der Ware auf dem Weg vom Verkaufer
zum Kaufer) [§ 466 S. 1 BGB.

2 Die Verjahrung legt den Ablauf der Frist fest, innerhalb der ein Anspruch gerichtlich geltend gemacht werden kann.

3 Dritte sind meistens die Hersteller der Sachen (Industrie- und Handwerksbetriebe).
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Abschnitt 6: Geschaftsprozess Einkauf (Beschaffungsprozess)

Beispiele:

B Die Aalener Lack und Farben GmbH ® Die Minchener Kesselbau AG gibt eine
bezeichnet ihre Produkte als garantiert Garantie daflir, dass ihre Dampfkessel
hitze- und saurebestandig. innerhalb der nachsten funf Jahre nicht

®m Die Baustoffhandel Baumeister OHG ga- durchrosten.
rantiert die Frostsicherheit ihrer verkauf- ® Die Leipziger Werkzeugbau KG garantiert,
ten Spanplatten (Beschaffenheitsgaran- dass ihre hergestellten Stahlfedern inner-
tien aufgrund einer Garantieurkunde). halb der nachsten acht Jahre (auch bei
hoher, dauernder Belastung) nicht brechen
werden (Haltbarkeitsgarantien).

Tritt der Garantiefall ein, dann kann der Kaufer — neben seinen gesetzlichen Anspriichen
aus der Sachmangelhaftung - seine Garantierechte zu den in der Garantieerklarung und
den in der betreffenden Werbung' angegebenen Bedingungen gegeniiber dem die Garan-
tie einrdumenden Verkaufer oder Dritten geltend machen.

Beim Verbrauchsguterkauf werden besondere, dem Schutz der Verbraucher dienende
Anforderungen an die Garantieerklarungen des Verkaufers (Unternehmers) gestellt. Im
Einzelnen sind vom Verkaufer folgende verbraucherschiitzende Vorschriften (Anforde-
rungen) zu beachten [§ 477 |, || BGB]:

B einfache und versténdliche Abfassung der Garantieerklarung,

B Hinweis auf die gesetzlichen Rechte des Verbrauchers und deren uneingeschréankte
Geltung,

B Mindestinhalt der Garantieerklarung (Angaben Uber die Geltendmachung der Ga-
rantie, insbesondere Dauer und raumlicher Geltungsbereich des Garantieschutzes,
Name und Anschrift des Garantiegebers),

B das Recht des Verbrauchers auf Aushandigung der Garantieerklarung (zumindest) in
Textform sowie

B die Wirksamkeit der Garantieverpflichtung auch im Falle der Nichteinhaltung der ge-
nannten Anforderungen.

Losung des einfilhrenden Rechtsfalls:

Nach den Informationen dieses Kapitels wis-
sen Sie, dass Jakob Witt eine mangelhafte
Lieferung erhalten hat. Die Mobel Kaiser OHG
haftet flir die Sachmangel des Schreibtisches
gemal § 437 BGB. Jakob Witt kann folgende
Gewabhrleistungsanspriiche geltend machen:
Zunéachst kann Jakob Witt von der Mdbel Kai-
ser OHG eine Mangelbeseitigung oder Ersatz-

lieferung (Nacherflillung) fordern. Bleibt die
Nacherflllung — nach Ablauf der angemesse-
nen Frist zur Nacherfiillung — erfolglos, kann
er vom Kaufvertrag zurlicktreten oder Minde-
rung verlangen. Falls ein Schaden entstanden
ist, kann Jakob Witt auch Schadensersatz ver-
langen.

1 Der Kéufer kann seine Garantieanspriiche somit auch mit den in der einschldgigen Werbung angegebenen Bedingungen begriinden,

nicht nur mit der Garantieurkunde selbst.
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5 Vertragsstdrungen losen

Zusammenfassung

B Eine mangelhafte Lieferung liegt vor, wenn die im Kaufvertrag vereinbarte Leistung zum
Zeitpunkt der Ubergabe (Gefahriibergang) mit einem Sach- und/oder einem Rechtsmangel
behaftet ist.

B Es werden folgende Sachmangel unterschieden:

Sachmangel
|
Y Y Y Y
Mangel in der Maéangel in der Mangel in der Falschlieferung oder
Beschaffenheit Montage Montageanleitung Minderlieferung

bei vertraglicher
Vereinbarung

v

ohne vertragliche
Vereinbarung
|

Y

Y

Y

Beschaffenheit der
Sache weicht von
der vereinbarten

Beschaffenheit ab

Beschaffenheit ist

ungeeignet fur die

im Vertrag voraus-

gesetzte Verwen-
dung

Sache ist z.B. fr
gewohnliche
Verwendung

ungeeignet

Beschaffenheit der
Sache weicht z.B.
von der Werbeaus-
sage oder Kenn-
zeichnung ab

B Bei der Lieferung mangelhafter Sachen hat der Kaufer folgende Gewahrleistungsrechte:

I. Ohne Fristsetzung: Nacherfiillung

| Mangelbeseitigung*

oder | Ersatzlieferung* |  +
(bei Verschulden)

(Nacherfillung ist fehlgeschlagen)

+

1. Angemessene Frist ist erfolglos abgelaufen:

v

(Mangel ist nicht
geringflgig)

Schadensersatz
neben der Leistung

* Ausnahme: unver-
haltnismafig hohe
Kosten

1
(unabhangig davon, ob der
Mangel geringfiigig ist oder nicht)

+ +
(bei Pflichtverletzung und Verschulden)
Y | Y l
Ersatz vergeblicher
Aufwendungen

Schadensersatz
statt der Leistung

Schadensersatz

oder
neben der Leistung

B Bei einer Beschaffenheits- und/oder Haltbarkeitsgarantie (ibernimmt der Verkaufer oder ein
Dritter die Garantie fir die zugesicherte Beschaffenheit der Sache oder dafiir, dass die Sache
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Abschnitt 6: Geschaftsprozess Einkauf (Beschaffungsprozess)

fir eine bestimmte Dauer eine bestimmte Beschaffenheit behélt. Flr die Garantieerklarung
gelten besondere Vorschriften.

Anspriiche aus der Garantie kann der Kaufer neben seinen Gewahrleistungsrechten geltend
machen.

Ein Verbrauchsgiiterkauf liegt vor, wenn ein Verbraucher von einem Unternehmer eine
bewegliche Sache kauft.

Fir den Verbrauchsglterkauf gelten Sonderregelungen, die zu einer rechtlichen Besserstel-
lung des Verbrauchers flihren.

Wichtige Sonderregelungen beim Verbrauchsgiiterkauf:

m Der Gefahriibergang tritt erst ein, wenn der Verbraucher die Kaufsache erhalten hat.

m Es besteht eine Beweislastumkehr, d.h., beim Auftreten eines Sachmangels wird in den
ersten sechs Monaten nach Gefahriibergang vermutet, dass der Mangel bereits beim
Gefahrlibergang der Kaufsache vorhanden war. Der Gegenbeweis obliegt dann dem Ver-
kaufer.

m Der Ausschluss der Gewahrleistungsrechte des Verbrauchers ist rechtswirksam nicht
maoglich.

Wenn der Kéufer einen Mangel beim Vertragsabschluss kennt, kann er keine Gewahrleis-

tungsrechte wegen dieses Mangels geltend machen.

Der Kaufer muss seine Gewahrleistungsanspriiche innerhalb einer bestimmten Frist geltend
machen, um eine Verjahrung zu vermeiden.

1kl zur Sicherung und Vertiefung des Lernerfolgs

7
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1. Begrlnden Sie, warum der Verkaufer auch fir Sachméangel haftet, die ohne sein Verschul-

den entstanden sind!

2. Nennen Sie die Gewahrleistungsrechte, die der Kaufer bei einer mangelhaften Lieferung
hat!

3. Erklaren Sie, warum der Kaufer bei mangelhafter Lieferung nicht zunachst statt Nacherfll-
lung zu verlangen, vom Kaufvertrag zurticktreten oder Minderung des Kaufpreises verlan-
gen kann!

4. Begriinden Sie, unter welchen wirtschaftlichen Voraussetzungen Sie Ersatzlieferung, Man-
gelbeseitigung verlangen oder vom Kaufvertrag zurlicktreten wiirden!

5. Das Mobelhaus Klaus Walter e.K. bestellt bei der Mébelfabrik Fuchs GmbH 50 Stiihle in

Kirschbaumholz.

Bei der Uberpriifung der Stiihle wurde festgestellt:

(1) FUnf Stihle wurden in Nussbaum geliefert.

(2) Drei Stihle weisen leichte Lackfehler auf.

Aufgaben:

5.1 Prifen Sie, um welche Mangelarten es sich bei den Féllen (1) und (2) handelt!

5.2 Begriinden Sie, welche Rechte lhrer Meinung nach das Moébelhaus Klaus Walter e.K.
geltend machen sollte!

5.3 Erlautern Sie, was das Mobelhaus Klaus Walter e.K. unternehmen muss, um diese

Rechte nicht zu verlieren!

6. Das Lagerhaus Laupheim e.G. kauft am 15. Oktober beim Autohaus Hagel GmbH einen
Transporter, der am 20. Oktober ausgeliefert wird. Nach einer Fahrleistung von wenigen

hundert Kilometern entsteht ein Getriebeschaden, der zweifelsfrei auf einen Fabrikations-

fehler zurlickzufiihren ist.



5 Vertragsstdrungen losen

Aufgaben:

6.1 Nennen Sie die Schritte, die das Lagerhaus Laupheim e.G. unternehmen muss, um
seine Rechte gegenliber dem Autohaus Hagel GmbH zu wahren!

6.2 Das Lagerhaus Laupheim e. G. besteht auf der Reparatur des Schadens. Das Autohaus
Hagel GmbH tauscht das beanstandete Getriebe gegen ein neues aus. Nach zwei Wo-
chen ist das neue Getriebe wieder defekt. Die Warenauslieferung des Lagerhauses
Laupheim e.G. erfolgt deshalb mit einem Mietfahrzeug, das taglich 80,00 EUR hohere
Kosten verursacht als der Transport mit dem eigenen Fahrzeug.

Begriinden Sie, welche Rechte das Lagerhaus Laupheim e.G. gegenliber dem Auto-
haus Hagel GmbH geltend machen kann!
Die Vorschrift des BGB, dass auch eine mangelhafte Montageanleitung einem Sachmangel
gleichsteht, wird von den Juristen als ,IKEA-Klausel” bezeichnet.
Aufgabe:
Recherchieren Sie den Grund fiir diese Bezeichnung!
. Bei der Uberpriifung einer Getreidesendung stellt der Handler fest, dass 40 % des Getrei-
des feucht sind. Das Getreide kann an die Midhlen nur weiterverkauft werden, wenn es
unter erheblichem Aufwand getrocknet wird.
Aufgaben:
8.1 Geben Sie die vorliegende Mangelart an!

8.2 Nennen und begriinden Sie zwei Gewahrleistungsrechte, die aufgrund der Feuchtig-
keit des Getreides geltend gemacht werden kénnen!

. Die Glashandlung Felix Weckerle e.K. bestellt bei dem Mobelhaus Linder GmbH einen
Schreibtisch fiir das Bliro. Es wird vereinbart, dass der Schreibtisch durch einen Spediteur
per Lkw zugestellt wird. Durch einen Unfall auf eisglatter Stra3e entsteht an dem Lkw des
Spediteurs sowie an der Ladung Totalschaden. Den Fahrer des Lkw trifft kein Verschulden.

Aufgaben:

1.1 Prifen Sie, ob die Glashandlung Felix Weckerle e.K. den Kaufpreis fir den durch den
Unfall vernichteten Schreibtisch bezahlen muss!

1.2 Gleicher Sachverhalt. Besteller des Schreibtisches ist jedoch Roman Singer, der den
Schreibtisch fir das Kinderzimmer seines Sohnes Leo bestellt hat.
Priifen Sie, ob Roman Singer den Kaufpreis bezahlen muss!
Das Autohaus Sigmund Ertle e.K. verkauft an den Privatmann Norbert Spéri einen funf
Jahre alten Kleinwagen. Zwei Wochen nach dem Kauf tritt erheblicher Olverlust an der
Servolenkung auf. Herr Spéri méchte die Reparaturkosten vom Autohaus ersetzt haben.
Das Autohaus lehnt die Kosteniibernahme mit der Begriindung ab, der Olverlust sei erst
nach Abschluss des Kaufvertrags aufgetreten.

Aufgaben:

2.1 Begriinden Sie mithilfe des Gesetzestextes, wer die Beweislast fir den aufgetretenen
Mangel zu tragen hat!

2.2 Gleicher Sachverhalt. Der Autokauf wurde jedoch von der Alexander Heinzler GmbH
getatigt.
Kléren Sie die Rechtslage in diesem Fall!

. Die Anton Weber OHG hat dem Privatmann Hans Fahr beim Kauf eines neuen Tablets eine
Garantieerklarung mit folgendem Wortlaut ausgehéandigt: ,Die Anton Weber OHG (iber-
nimmt flr das gekaufte Gerat ein Jahr Garantie.” EIf Monate nach Erwerb des Tablets
versagt der Speicher seinen Dienst. Es kann nicht mehr festgestellt werden, ob dies auf
einen bereits bei Gefahriibergang vorliegenden Materialfehler des Gerates oder auf un-
sachgeméfRe Behandlung durch Hans Fahr zurtickzuftihren ist.

Aufgabe:
Prfen Sie, ob Hans Fahr Rechte gegentiber der Anton Weber OHG aus der Garantie hat!
43



