
1. Richtig Rechnen
Erfolgreiche Unternehmer dürfen nicht nur in Umsätzen, Gewinnen und Leistungen
denken, sondern müssen auch Kosten und Kapazitäten beachten. Leider hapert es
oft am Rechnungswesen, das stark vernachlässigt wird oder erst Monate später vor-
liegt.

Wer eine Firma erfolgreich führen will, benötigt eine ordentliche und zeitnahe Buch-
führung sowie eine exakte Kostenrechnung. Woher sonst lassen sich Fragen beant-
worten wie:

 Wo liegt meine Preisuntergrenze?

 Zu welchem Preis kann ich mein Produkt / meine Dienstleistung anbieten?

 Welchen Mindestumsatz muss ich pro Monat machen?

 Wo mache ich den größten Gewinn?

 Wo kann ich Kosten sparen?

 Wie kann ich Verlustquellen beseitigen?

 Wie hoch sind meine Fixkosten, wie hoch meine variablen Kosten?

Kostenrechnung und Kalkulation sind ein Mittel zur größtmöglichen Wirtschaftlichkeit.
Dabei unterscheiden sich nicht nur die Kalkulationsmethoden von Branche zu Bran-
che, von Unternehmen zu Unternehmen. Grundsätzliches kann durchaus unter-
schiedlich sein:

 Ein junger Betrieb wird danach streben müssen, soviel seiner Kosten variabel
zu gestalten wie möglich (Büro stundenweise mieten, Fahrzeuge je Fahrt mie-
ten, Personal auf Aushilfsbasis nutzen, …). So bleibt er flexibel und kann sich
schnell anpassen.

 Ein ‚gestandener’ Betrieb wird umgekehrt versuchen, mehr Kosten fix als va-
riabel zu halten. Er kennt seine Auslastung und kann genauer planen. Und ein
auf Dauer gemietetes Büro ist pro Stunde natürlich kostengünstiger als ein
stundenweise gemietetes.

Natürlich gibt es theoretische Grundlagen, die jeder Unternehmer kennen muss.
Aber um die dann für sein Unternehmen nutzbringend einsetzen zu können, sind
Überlegungen über die Besonderheiten der Branche, der Region, des eigenen Be-
triebes notwendig.

Die Theorie der Kalkulation entwickelt sich ständig weiter. Aktuell wird das „Supply
Chain Management“ ausgedehnt. Frei nach dem Motto:

„Wir sitzen alle im selben Boot!“
Produzent, Händler und Verbraucher benötigen sich gegenseitig. Also müssen auch
alle bei der Preiskalkulation ‚mitwirken’.
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2. Stimmt Ihr Preis?
(nach: BMWA „Gründerzeiten Nr. 28 Preisgestaltung)

2.1.Eine genaue Preiskalkulation orientiert sich an drei wichtigen
Einsichten:

 Der Grundsatz: Angebot und Nachfrage bestimmen den Preis

 Kostenpreise: Der Preis soll die Kosten decken

 Marktpreise: Der Preis soll konkurrenzfähig sein

2.1.1.Der Grundsatz: Angebot und Nachfrage bestimmen den Preis

 Preis: eine der Steuergrößen des Marktes;

 Er bewirkt Gleichgewicht von Angebot und Nachfrage;

 Er sorgt dafür, dass die Nachfrage nach Produkten oder Dienstleistungen befriedigt werden
kann (besonders wichtig für Konsumenten);

 Er sorgt dafür, dass Angebote abgesetzt werden (besonders wichtig für die Anbieter);

 Er wird durch die Häufigkeit eines Angebots sowie die Größe der Nachfrage bestimmt;

 Hoher Preis: für ein Angebot (Produkt oder Dienstleistung), das nur in geringen Umfang auf
dem Markt vorhanden ist und das womöglich gleichzeitig auf ein starke Nachfrage stößt;

 Niedriger Preis: für ein Angebot, das in großen Mengen auf dem Markt verfügbar ist, vor al-
lem dann, wenn die Nachfrage gering ist;

2.1.2.Kostenpreise: Die Preise sollen die Kosten decken

 Zunächst ermitteln, welche Kosten entstehen, um ein Produkt oder eine Dienstleistung ver-
kaufen zu können;

 Preis sollte diese Kosten und auch einen zusätzlichen Gewinn abdecken;

 Ideal: Kostenpreise auf dem Markt durchsetzen;

 Aber: in der Praxis nicht immer zu realisieren;

 Zu hoher Kostenpreis: Produkte oder Dienstleistungen "gehen" nicht, die Konkurrenz ist ein-
fach günstiger;

 Zu niedriger Kostenpreis (um Mitbewerber zu unterbieten): höhere Umsätze, allerdings wo-
möglich Kosten nicht gedeckt;

2.1.3.Marktpreise: Die Preis sollen konkurrenzfähig sein

 Orientierung an Marktpreisen: gute Chancen, Produkte oder Dienstleistung gut zu verkaufen;

 Orientierung an Marktpreisen als Verkaufsstrategie: für einige wenige Produkte oder Dienst-
leistungen den Preis senken, um Kunden zu gewinnen;
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 Achtung: Ziel muss sein, den Absatz anderer Angebote, deren Preise sich an den Kosten ori-
entieren, gleichzeitig zu steigern;

2.1.4.Wenn der Kostenpreis über dem Marktpreis liegt

 Marktpreis bleibt entscheidender Faktor;

 Marktpreis entscheidet darüber, ob Produkte und Dienstleistungen abgesetzt werden können
oder nicht;

 Zwei Möglichkeiten sind denkbar:

 Eine Anpassung der Zielgruppe:

 Welche Kunden würden den Kostenpreis bezahlen?
 Wer sind diese Kunden?
 Wo sind diese Kunden?

 Eine Reduzierung der Kosten:

 Wo und wie können Kosten eingespart werden?

3. Checkliste: Haben Sie Ihre Kosten im Griff?

Je mehr Fragen Sie mit "Ja" beantworten, desto größer ist der Handlungsbedarf in Ihrem Unterneh-
men!

Ja Nein
Die Gemeinkosten sind gestiegen (schleichender Fixkostenanstieg)  
Sie haben mehr Produktvarianten als früher (Problem: Kostenübersicht)  
Die Zahl der Kleinkunden steigt (Problem: Kostenübersicht)  
Keine konkrete Planung zu Eigenleistung und eingekauften Leistungen  
Immer mehr Organisationseinheiten, die den Gesamtablauf hemmen  
Die Geschäftsrisiken häufen sich  
Die Reklamationen häufen sich  
Die Reklamationen sind mit immer höheren Werten verbunden  
Die Preiskalkulation ist nicht (mehr) nachvollziehbar  
Massenprodukte sind zu teuer  
Sonderprodukte sind zu billig  
Teure Anlagen werden nur kurze Zeit genutzt  
Sie investieren Geld ohne Wirtschaftlichkeitsrechnung  
Quelle: Claudia Ossola-Haring (Hg.): Die 150 besten Checklisten zur sinnvollen Kostensenkung, Landsberg/Lech 1998

© Rainer Trautz 3



4. Kostenrechnung in Theorie und Praxis

4.1.Ein Definitionsproblem mit Folgen
Eine BWA wie wir sie vielerorts kennen:

BWA in EUR
für den Januar 2005

Betriebsergebnis
Gesamtleistung

Um satzerlöse 27.671,54
08400 Erlöse 16% Umsatzsteuer 28.170,05
08735 Gewährte Skonti 16% USt -402,81
08790 Gewährte Rabatte 16% USt -95,70

Summe Gesamtleistung 27.671,54
W aren/Material

Wareneinkauf -14.491,63
03400 Wareneingang - 16% Vorsteuer -14.948,70

03735 Erhaltene Skonti - 16% Vorsteuer 457,07

Summe W aren/Material -14.491,63
Gesamtkosten

Personalkosten -590,47
04130 Gesetzliche soziale Aufwendungen -109,03

04190 Aushilfslöhne -472,00

04199 Pauschale Steuer für Aushilfen -9,44

Raum kosten -949,35
04210 Miete -763,53

04240 Gas, Strom, Wasser -185,82

Kfz-Kosten -511,99
04530 Laufende Kfz - Betriebskosten -94,83

04540 Kfz - Reparaturen -417,16

Sonstige Kosten -713,49
04810 Mietleasing -250,00

04920 Telefon -112,07

04930 Bürobedarf -21,55

04950 Rechts- und Beratungskosten -215,52

04970 Kosten des Geldverkehrs -19,30

04980 Betriebsbedarf -95,05

Summe Gesamtkosten -2.765,30
Summe Betriebsergebnis 10.414,61
Neutraler Aufwand

Zinsaufwand -108,10
02100 Zinsen und ähnliche Aufwendungen -108,10

Summe Neutraler Aufw and -108,10

Überschuss 10.306,51

Diese BWA hat leider gar nichts mit einer „betriebswirtschaftlichen Auswertung“ zu
tun, sondern ist nur eine etwas anders strukturierte Gewinn- und Verlustrechnung
„GuV“.

Für Kostenrechnungszwecke müssen die Daten noch nachgearbeitet werden.

Eine mögliche, daraus abgeleitete „tatsächliche“ BWA:
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BWA für den Januar 2005
Saldo Ges.-Leistung Ges.-Kosten Pers.-Kosten Aufschl.

Umsatzerlöse 27.671,54 100,00
Bestandsveränderung F/U Erz 0,00 0,00
Gesamtleistung 27.671,54 100,00 304,24 4.686,36
Mat./Warenverbr. 14.491,63 52,37 159,33 2.454,25 100,00
Rohertrag 13.179,91 47,63 144,91 2.232,10 90,95
So. betr. Erlöse 0,00 0,00 0,00 0,00
Betriebl. Rohertrag 13.179,91 47,63 144,91 2.232,10 90,95
Personalkosten 590,47 2,13 6,49 100,00
Raumkosten 949,35 3,43 10,44 160,78
Betriebl. Steuern 0,00 0,00 0,00 0,00
Telefonkosten 112,07 0,41 1,23 18,98
Fahrzeugkosten 511,99 1,85 5,63 86,71
sonst. kalkulatorische Kosten 850,00 3,07 9,35 143,95
Kalkulatorischer Untern.-Lohn 2.500,00 9,03 27,49 423,39
k alkulatorischer Zins 480,00 1,73 5,28 81,29
Abschreibungen 2.500,00 9,03 27,49 423,39
sonstige Kosten 601,42 2,17 6,61 101,85
Gesamtkosten 9.095,30 32,87 100,00 1.540,35
Betriebsergebnis 4.084,61 14,76
Zinsaufwand 108,10 0,39
Sonst. neutr. Aufwand 0,00 0,00
Neutr. Aufwand Ges 108,10 0,39
Zinserträge 0,00 0,00
Sonst. neutr.Erträge 0,00 0,00
Neutr. Ertrag Ges 0,00 0,00
Vorl. Ergebnis 3.976,51 14,37

Anders als im ersten Fall sind hier kalkulatorische Kosten mit einbezogen. Dadurch
ergibt sich ein realistischeres Betriebsergebnis (auch ‚’operatives Ergebnis’).

Diese BWA erfordert Nacharbeit des Unternehmers. Dafür liefert sie gleich eine Men-
ge Zusatzinformationen:

 Wie hoch ist das Betriebsergebnis im Verhältnis zum Umsatz? 14,76 %!

 Wie hoch ist der Umsatz pro EURO Personalkosten? 46,86 EUR!

 Wie hoch ist der Materialeinsatz in Prozent? 52,37 %!

 Wie viel Prozent haben wir auf den Materialeinsatz aufgeschlagen? 90,95 %!

Das Grundproblem ist heute, dass wir in vielen Fällen einfach die Zahlen der GuV
oder der leicht anders strukturierten BWA zugrunde legen und damit bereits erste
Fehler in unsere Kalkulation aufnehmen.

Preiskalkulation ist eine Kalkulation in die Zukunft. Dabei müssen wir mit zukünftigen
Kosten und Leistungen rechnen. Um das tun zu können, sollten die Basiswerte mög-
lichst zeitnah sein. Für eine ordentliche Kalkulation werden die monatlichen Zahlen
am Ende des aktuellen Monats benötigt, nicht erst wesentlich später.
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4.2.Das Schema der Kostenrechnung

4.2.1.Erster Schritt: Eliminieren von neutralen Aufwendungen und Erträgen

Neutrale Aufwendungen/Erträge:
Das sind alle Aufwendungen und Erträge, die 
 nicht mit dem eigentlichen Betriebszweck in Verbindung stehen
 oder periodenfremd sind (nicht für den aktuellen Monat gedacht sind).

Aus der aktuellen GuV werden die neutralen Aufwendungen und Erträge heraus ge-
rechnet.

4.2.2.Zweiter Schritt: Kalkulatorische Kosten addieren

Grundkosten: die betriebsbedingten und periodengerechten Aufwendungen

Anderskosten: alle Kosten, die in der Kostenrechnung mit anderen Beträgen als in 
der GuV angesetzt werden (Abschreibungen, Materialverbrauch zu

Verrechnungspreisen, einmalige Personalaufwendungen, Jahres-
aufwendungen)

Zusatzkosten: alle Kosten, die in der GuV als Aufwand nicht auftauchen (Unter-
nehmerlohn, Eigenkapitalverzinsung, Wagnisprämien)

Kalkulatorische Kosten = Anderskosten + Zusatzkosten

4.2.3.Dritter Schritt: Kostenartenrechnung („Welche Kosten haben wir überhaupt?“)

Unterteilung der Kosten nach

 Entstehung Material-, Personal-, Kommunikations-, …kosten

 „Verhalten“ fixe, variable und Mischkosten

 Zurechenbarkeit direkte (Einzel-) und indirekte (Gemein-) kosten

 Zweck Ist-, Soll-, Plan-, Normalkosten

4.2.4.Vierter Schritt: Kostenstellenrechnung („Wo entstehen die Kosten?“)

Die Kostenstellenrechnung schlüsselt auf, welche Stellen in Ihrem Betrieb welche
Kosten verursachen (z. B. die Fertigung, die Verwaltung etc.).

Kostenstelle: Kleinste organisatorische Einheit eines Betriebes – also Arbeitsplatz

In der Kostenrechnung ist häufig eine Gruppe, eine Abteilung oder eine Filiale eine
Kostenstelle.

4.2.5.Fünfter Schritt: Kostenträgerrechnung („Was kostet ein Produkt/eine DL?“)

Verteilung der Kosten nach Art und Kostenstelle auf die einzelnen Kostenträger des
Betriebes (Auftrag, Produkt, Dienstleistung).

4.2.6.Beispiel einer Ergebnistabelle

Mit einer Ergebnistabelle werden die ersten beiden Schritte erledigt.
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Konto Aufwendungen Erträge
SOLL HABEN Aufwendungen Erträge Aufwendungen Erträge Kosten Leistungen

betriebsbedingte und 
periodengerechte Erträge

betriebsbedingte und 
periodengerechte 
Aufwendungen 
(Grundkosten)

neutrale Erträge

neutrale Aufwendungen

kalkulatorische 
Zusatzkosten

kalkulatorische 
Anderskosten

periodengerecht verteilte 
Kosten

Verrechnungspreise

Erfolgsbereich

Geschäftsbuchführung

Rechnungskreis I

Neutrale

Rechnungskreis II

Kostenrechnerische Korrekturen

Abgrenzungsbereich Kosten- und 
Leistungsbereich

Kosten- und Leistungsrechnung
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Konto Aufwendungen Erträge
SOLL HABEN Aufwendungen Erträge Aufwendungen Erträge Kosten Leistungen

Umsatzerlöse 740.000,00 ø 740.000,00 ø

Zinserträge 1.500,00 ø 1.500,00 ø

Materialaufwand 250.000,00 ø 250.000,00 ø 200.000,00 ø 200.000,00 ø

Personalaufwand 120.000,00 ø 120.000,00 ø

Abschreibungen 80.000,00 ø 80.000,00 ø 150.000,00 ø 150.000,00 ø

sonst. betr. Aufwendungen 220.000,00 ø 220.000,00 ø

Zinsaufwendungen 15.000,00 ø 15.000,00 ø 18.000,00 ø 18.000,00 ø

außerord. Aufwendungen 5.000,00 ø 5.000,00 ø

kalk. Weihnachtsgeld 20.000,00 ø 20.000,00 ø

kalk. Unternehmerlohn 12.000,00 ø 12.000,00 ø

kalk. Wagnisprämie 2.000,00 ø 2.000,00 ø

Summen 690.000,00 ø 741.500,00 ø 5.000,00 ø 1.500,00 ø 345.000,00 ø 402.000,00 ø 742.000,00 ø 740.000,00 ø

Ergebnis 51.500,00 € 3.500,00 €-         57.000,00 € 2.000,00 €-         

Im laufenden Monat sind folgende Informationen zu berücksichtigen: Ergebnis: Der Gewinn laut GuV von 111.500 ø wird vor 
1. Es wurden 250 t Material zu einem Verrechnungspreis von 800 ø / t. verbraucht. allem durch kostenrechnerische Korrekturen
2. Das in 5 Monaten fällige Weihnachtsgeld wird mit 20.000 ø monatlich kalkuliert. erzielt.
3. Der kalkulatorische Unternehmerlohn beträgt 12.000 ø monatlich.
4. Die kalkulatorischen Abschreibungen betragen 150.000 ø monatlich. Das Betriebsergebnis ist mit 2.000 ø negativ.
5. Das betriebsnotwendige Kapital von 2.700.000 ø soll mit einem Kalkulationszinsfuß von 8 % p.a. verzinst werden.
6. Die kalkulatorische Wagnisprämie wird mit 2.000 ø monatlich angesetzt.

Erfolgsbereich

Geschäftsbuchführung

Rechnungskreis I

Neutrale

Rechnungskreis II

Kostenrechnerische Korrekturen

Abgrenzungsbereich Kosten- und 
Leistungsbereich

Kosten- und Leistungsrechnung
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4.3.Planung der allgemeinen Geschäftskosten
Wenn die Ist-Kosten untersucht und entsprechend verteilt sind, müssen die zukünftigen Kosten ge-
plant werden. Die Kostenplanung wird normalerweise auf Monatsbasis durchgeführt. Für folgende Be-
reiche sollten separate Kostenpläne erstellt werden:

Personalkosten . Mit Bruttolöhnen, Urlaubsgeld, Arbeitgeberanteil zur Sozialversicherung, sonsti-
ge Leistungen, die nicht umsatz- oder ergebnisabhängig sind.

Raumkosten Miete, Nebenkosten, Reinigungskosten, Gebäudeversicherungen etc.
Energiekosten als separaten Plan nur, sofern diese für Ihr Unternehmen eine größere Rolle

spielen
Verwaltungskosten Telefon/Fax/Porto, Büromaterial, Beratung, Buchhaltung durch Steuerberater,

Jahresabschlusskosten, Beiträge, Betriebsversicherungen, Kfz-Kosten (sofern
nicht für Vertrieb eingesetzt).

Vertriebskosten Werbung, Reisekosten, Kosten der Angebotserstellung, Bewirtung, Ver-
triebs-Kfz.

Instandhaltung /
Reparaturen

Kosten der Instandhaltung werden entweder aus der Erfahrung oder oft auch
als Prozentsatz auf den Umsatz angesetzt.

Zinsen Für die Kostenrechnung und damit auch die Planung interessieren uns nur die
Zinsen auf das betriebsnotwendige Kapital. Dabei ist es unwichtig, ob dieses
Kapital aus eigenen oder fremden Mitteln stammt. Als Zinssatz wird der kalkula-
torische Betriebszins angesetzt.

Abschreibung Hier berücksichtigen Sie Kosten für die Nutzung der Maschinen, Geräte, Aus-
stattung etc. Damit soll der Wertverlust berücksichtigt werden, der durch die
Nutzung entsteht. In der Kostenrechnung wird dazu der Wiederbeschaffungs-
wert auf die tatsächliche / vermutete Nutzungsdauer verteilt.

Kalkulatorische
Kosten

Damit werden Kosten erfasst, die dem Unternehmen so nicht entstehen, aber
als Kosten dennoch mit kalkuliert werden müssen, da die Planung ansonsten
unvollständig wäre. Dazu gehören die kalkulatorische Miete (für die Nutzung ei-
gener Räume als fiktive Miete angesetzt), kalkulatorische Abschreibung (für die
Nutzung eigener Maschinen/Kfz, die dem Unternehmen unentgeltlich zur Verfü-
gung gestellt werden). Bei Einzelunternehmen sind auch der kalkulatorische Un-
ternehmerlohn als Entgelt für Ihre Arbeitsleistung und kalkulatorische Zinsen für
das eingesetzte Eigenkapital (siehe Zinsen) zu erfassen.

Die Kostenplanung enthält nur Nettowerte, also Beträge ohne Mehrwertsteuer!

Planen Sie Ihre Kosten eher etwas höher als von Ihnen erwartet!
Sie schaffen sich damit ein Sicherheitspolster!

Aus der Kostenrechnung können wir die Kosten ihrer Art nach planen. (Sprung-)fixe
Kosten sind gut planbar. Zur Planung der variablen Kosten benötigen wir eine gute
Prognose über die zukünftige Produktionsauslastung und/oder einen Absatzplan.
Die variablen Kosten sollten darauf hin untersucht sein, ob sie linear, degressiv oder
progressiv variabel sind.
Für die Planung eignet sich auch sehr gut die Unterscheidung der Kosten in Einzel-
und Gemeinkosten. Zumindest Einzelkosten lassen sich an Hand von Produktions- /
Absatzprognose gut planen.
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5. Kalkulationsmodelle

5.1.Kalkulation im Handel

5.1.1.Vereinfachte Preiskalkulation mit dem Kalkulationszuschlag

 Bei größeren Sortimenten kann nicht jeder Artikel einzeln kalkuliert werden;

 Darum: Kalkulieren mit Kalkulationsaufschlag;

 Für einzelne exemplarische Angebote genau berechnet;

 Dann auf alle anderen Teile des Angebotssortiments angewendet; 

 Aufschläge für die meisten Branchen als Durchschnittswerte bereits ermittelt und
bekannt (Quellen u.a.: Institut für Handelsforschung (IfH), Köln, Landesgewerbe-
förderungsstelle des nordrhein-westfälischen Handwerks (LGH), Düsseldorf);

 Kalkulationsaufschlag von vielen Herstellern für ihre Produkte direkt an ihre
Händler weitergegeben ("empfohlene Richtpreise"); als Kalkulationshilfen, an die
sich die Händler keinesfalls halten müssen; oft können Einzelhändler wesentlich
günstiger kalkulieren;

 Achtung: Jeden erfragten Kalkulationsaufschlag und jeden empfohlenen Richt-
preis für die eigene Branche bei einigen typischen Produkten des eigenen Unter-
nehmens kontrollieren!

 Achtung: Kontrolle vor allem dann, wenn sich die Kostensituation im Unterneh-
men ändert (Änderungen beim Personal, neue Preise des Großhändlers etc.);

Beispiel 1:
Bezugspreis 71,00 ø
Listenverkaufspreis 103,00 ø

Das ergibt eine Marge von 32,00 ø bezogen auf den Listenverkaufspreis: 31,1%

Diese 31,1 % bezeichnet man als die Handelsspanne. Aus dem Nettoverkaufserlös bleiben dem
Händler diese 31,1 % zur Deckung seiner Gemeinkosten und seines Gewinns übrig.

Beispiel 2:
Bezugspreis 216,00 ø
Listenverkaufspreis 324,00 ø
Das ergibt eine Marge von 108,00 ø bezogen auf den Bezugspreis: 50%

Der Händler arbeitet mit einem Kalkulationszuschlagsatz von 50 %. Das heißt, er schlägt auf
die reinen Bezugskosten 50 % auf, um damit seinen netto-Listenverkaufspreis zu ermitteln.

Beispiel 3:
Bezugspreis 4.218,00 ø
Listenverkaufspreis 5.272,50 ø
Listenverkaufspreis durch Bezugspreis dividiert ergibt einen Faktor von: 1,25

Zukünftig können dann netto-Listenverkaufspreise ermittelt werden, indem der Bezugspreis
einfach mit dem Kalkulationsfaktor von 1,25 multipliziert wird.
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5.1.2.Ausführliche Handelskalkulation

Beispiel 1 (ohne Kundenrabatt und Kundenskonto)

Listenpreis des Herstellers (für ein Produkt) 460,00 ø
- Rabatt (häufig 20 %) beim Einkauf 92,00 ø
= Zieleinkaufspreis 368,00 ø
- Skonto 2 % beim Einkauf 7,36 ø
= Einkaufspreis des Händlers 360,64 ø
+ Bezugskosten (Versand, Lieferung) 35,00 ø
= Bezugspreis 395,64 ø
+ Handlungskosten (hier z.B. 35 %, z.B. für Einkaufen,

Verpacken, Verkaufsverhandlungen, Verwaltung etc.) 138,47 ø
= Selbstkosten 534,11 ø
+ Gewinnaufschlag (häufig 10 %) 53,41 ø
= Nettoverkaufspreis 587,52 ø
+ Umsatzsteuer 16 % 94,00 ø
= Verkaufspreis Brutto 681,52 ø

Beispiel 2 (mit Kundenrabatt, Kundenskonto und Verkaufsprovision)

Listeneinkaufspreis 500,00 ø
./. Lieferantenrabatt 10% 50,00 ø (10 % von 500 ø)
= Zieleinkaufspreis 450,00 ø
./. Lieferantenskonto 2% 9,00 ø (2 % von 450 ø)
+ Einkaufsprovision 3% 13,50 ø (3 % von 450 ø)
= Bareinkaufspreis 454,50 ø
+ Bezugskosten 5,50 ø 5,50 ø
= Bezugskostenpreis 460,00 €
+ Handlungsgemeinkosten 25% 115,00 ø (25 % von 460 ø)
= Selbstkostenpreis 575,00 €
+ Gewinnzuschlag 20% 115,00 ø (20 % von 575 ø)
= Barverkaufspreis 690,00 ø (= 90 % vom Zielverkaufspreis)
+ Kundenskonto 3% 23,00 ø (3 % vom Zielverkaufspreis)
+ Verkaufsprovision 7% 53,67 ø (7 % vom Zielverkaufspreis)
= Zielverkaufspreis 766,67 ø (= 70 % vom Listenverkaufspreis)
+ Kundenrabatt 30% 328,57 ø (30 % vom Listenverkaufspreis)
= Listenverkaufspreis 1.095,24 €
+ Mehrwertsteuer 16% 175,24 ø (16 % von 1.095,24 ø)
= Bruttoverkaufspreis 1.270,48 €

Der in der Handelskalkulation ermittelte Selbstkostenpreis spielt auch in allen ande-
ren Kalkulationsmodellen eine wichtige Rolle. Die Ermittlung des Verkaufspreises er-
folgt in allen Modellen auf die gleiche Art und Weise wie bei der Handelskalkulation.
Die verschiedenen Kalkulationsarten unterscheiden sich lediglich in der Ermittlung
des Selbstkostenpreises.
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5.2.Kalkulation mit dem Stundenverrechnungssatz
Die Kalkulation mit dem Stundenverrechnungssatz finden wir im Handwerk und bei
Dienstleistern. Sie erfordert Erfahrung damit, wie viel Stunden tatsächlich monatlich
den Kunden in Rechnung gestellt (fakturiert) werden können.

Zuerst allerdings müssen wir ermitteln, wie viel Stunden der Mitarbeiter tatsächlich
dem Betrieb zur Verfügung steht. Das kann man mit folgender kleinen Rechnung er-
ledigen:

mtl. Arbeitszeit 176 Stunden (22 Tag zu je 8 Stunden)
mal 12 Monate 2.112 Stunden pro Jahr
abzüglich gesetzl. Feiertage 80 Stunden (Brandenburg 10 Tage)
abzüglich Urlaub 176 durchschn. 1 Monat
abzüglich Krankheit 120 durchschn. 3 Wochen
abzüglich sonstige Freizeit 8 Sonderurlaub, Bildungsurlaub etc.
Leistungszeit pro Jahr 1.728 Stunden
Leistungszeit pro Monat 144 Stunden
Auslastung 60% (beispielsweise)
fakturierungsfähige Stunden 86 pro Mitarbeiter und Monat

Zur Ermittlung des anzusetzenden Stundenverrechnungssatzes je verkaufbarer
Stunde müssen jetzt alle Kosten eines Monats addiert und das Ergebnis durch die
fakturierungsfähigen Stunden geteilt werden. Beispiel:

monatliche Personalkosten 5.200,00 ø (2,5 Mitarbeiter)
monatliche Raumkosten 800,00 ø
sonstige betriebliche Aufwend. 2.400,00 ø
Zinsen 100,00 ø
Unternehmerlohn 2.500,00 ø
sonstige kalkulatorische Kosten 900,00 ø
Summe monatlicher Kosten 11.900,00 ø
Gewinnzuschlag 10%
zu deckende Kosten 13.090,00 ø

fakturierungsfähige Stunden 216 (2,5 * 86)

Stundenverrechnungssatz 60,60 € (13.090 ø : 216 Stunden)
Ein psychologischer Preis von 59,80 ø
entspricht nur noch einem
Gewinnzuschlag von 8,5%
Die Personalkosten müssen sämtliche Arbeitgeberaufwendungen enthalten. Dazu
gehören neben dem Bruttolohn und dem Sozialversicherungsanteil auch die anteili-
gen Kosten für Berufsgenossenschaft, eventuellen Zusatzversorgungskassen, freiwil-
ligen Zusatzzahlungen etc.
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5.3.Die Deckungsbeitragsrechnung

5.3.1.Die einfache Deckungsbeitragsrechnung

Die einfache Deckungsbeitragsrechnung ist prinzipiell in jedem Betrieb einsetzbar
und lässt nicht nur eine einfache Preisgestaltung sondern auch eine beinahe tägliche
Ergebnisermittlung zu:

Deckungsbeitrag ist der Beitrag, den das einzelne Produkt zur Deckung der fixen Kosten
beisteuert. Dazu ist es notwendig, alle Kosten einer Periode in fixe und variable Kosten zu
unterteilen.

die monatlichen Fixkosten belaufen sich auf 16.500,00 ø
die variablen Kosten eines Produkts auf 25,00 ø
der netto-Verkaufspreis je Stück auf 80,00 ø

Der Deckungsbeitrag ermittelt sich aus
netto-Verkaufspreis 80,00 ø
./. Variable Kosten 25,00 ø
Deckungsbeitrag = 55,00 ø

Die Frage lautet nun: Wie viel Deckungsbeiträge werden pro Abrechnungsperiode benötigt,
um die fixen Kosten decken zu können?

Fixe Kosten = 16.500,00 ø
dividiert durch DB 55,00 ø
ergibt eine Menge von 300 Stück 

Die ermittelte Menge wird auch als 'Gewinnschwellenmenge' oder 'Break-Even-Point' bezeichnet.
Jedes Produkt, das mehr produziert und abgesetzt wird, bringt einen Gewinn in Höhe des
Deckungsbeitrages. Jedes Produkt, das weniger produziert und abgesetzt wird, bringt einen
entsprechenden Verlust.
Vereinfacht gesagt: Bei angenommenen 20 Arbeitstagen pro Monat müssen täglich
15 Stück produziert und abgesetzt werden. Als Unternehmer benötige ich am Abend
nur die täglichen Absatzzahlen. Waren es gestern 16 Stück, so wurde gestern ein
Gewinn von 55 EUR (1 Stück mehr als notwendig x Deckungsbeitrag) erwirtschaftet.
Sind es heute 20 Stück, so wurde ein Gewinn von 275 EUR geschafft.

Wichtig dabei ist, dass in den monatlichen Fixkosten die kalkulatorischen Kosten ge-
nau so wie der kalkulierte Gewinnzuschlag enthalten sind. Damit ist der gerade ge-
nannte Gewinn ein zusätzlicher.
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5.3.2.Die mehrstufige Deckungsbeitragsrechnung

Die mehrstufige Deckungsbeitragsrechnung finden wir vor allem in Unternehmen mit
unterschiedlichen Leistungen (Handwerk und Handel). Dabei ist eine Zuordnung der
Kosten in direkte und indirekte Kosten notwendig.

Beispiel Kfz-Werkstatt:
A) Arbeitsleistung
verkaufbare Stunden 560
Stundenverrechnungssatz 45,00 ø
Erlös Arbeitsleistung 25.200,00 ø
./. Werkstattlohnkosten 4 MA 9.000,00 ø
./. direkte Werkstattkosten 8.000,00 ø
./. Fremdleistungen 500,00 ø
= Deckungsbeitrag I 7.700,00 €
B) Materialleistung
Erlös aus Material ( 1 : 1 ) 25.200,00 ø
./. Materialeinkauf 85% 21.420,00 ø
./. Lagerkosten 1.500,00 ø
= Ergebnis Material 2.280,00 ø
= Deckungsbeitrag II (7.700 + 2.280) 9.980,00 €
C) Fahrzeughandel
Erlös aus Gebrauchtwagen 8.000,00 ø
./. Einkauf GW 5.000,00 ø
./. Personalkosten Verkauf 2.500,00 ø
./. direkte Werbung 400,00 ø
./. direkte Kosten Handel 600,00 ø
= Ergebnis Handel 500,00 ø-             
= Deckungsbeitrag III (9.980 - 500) 9.480,00 €
D) Gemeinkosten
Raumkosten 800,00 ø
sonst. betr. Kosten 2.500,00 ø
kalkulatorische Kosten 4.500,00 ø
Gesamt-Gemeinkosten 7.800,00 ø
= Betriebsergebnis (9480 - 7800) 1.680,00 €

So könnte das Ergebnis des vergangenen Monats aussehen. Durch Verändern der
veränderbaren Werte (vor allem Stundenverrechnungssatz, bedingt verkaufbare
Stunden und Materialeinsatz sowie der übrigen Kosten) kann damit die in die Zukunft
gerichtete Kalkulation durchgeführt werden.
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5.4.Kostenträgerrechnung und Preisermittlung 
Eine genaue Kostenrechnung ist unbedingt erforderlich, um z. B. Angebotspreise zu
ermitteln bzw. zu sehen, ob die Marktpreise die Kosten decken. Mit Hilfe der Kosten-
trägerrechnung werden zu diesem Zweck alle Kosten auf einzelne Produkte oder
Dienstleistungen (Kostenträger) aufgeteilt. Sie sind Grundlagen für die Preiskalkulati-
on.

Einproduktunternehmen

In einfachen Fällen, insbesondere bei Unternehmen, die nur ein Produkt herstellen
(Einproduktunternehmen), genügt es, alle Kosten durch die Zahl der hergestellten
Produkte zu teilen.

Mehrproduktunternehmen

Bei einem Unternehmen, das nicht nur ein einziges Angebot im Sortiment hat (Mehr-
produktunternehmen), müssen die einzelnen Kosten den jeweiligen Produkten oder
Dienstleistungen zugerechnet werden. Das Ergebnis ist Grundlage für die dann mög-
liche Preiskalkulation (eine so genannte Zuschlagskalkulation). Die Zuschlagskalku-
lation versucht, die Einzelkosten (z. B. für Material und Fertigung) den einzelnen Pro-
dukten oder Leistungen direkt zuzurechnen. Die übrigen Kosten (Gemeinkosten, z.
B. Verwaltung) müssen den Produkten - je nach Anteil daran - zugeordnet werden.
Kosten, die dann noch übrig bleiben, müssen von allen Kosten-trägern gemeinsam
gedeckt werden.

So könnte die Zuschlagskalkulation in einem Baubetrieb für ein spezielles Bauvorha-
ben aussehen:

1. Baustoffe/Rohstoffe ab Werk/Händler 
2. - Rabatt & andere Preisnachlässe 
3. = Zieleinkaufspreis 
4. + Verpackungskosten 
5. + Frachtkosten & Abladen 
6. = Kosten frei Lager 
7. + Anfuhr zur Baustelle & Abladen 
8. + Bruch, Verhau, Verlust 
9. + Mörtelkosten [gesonderte Berechnung] 

Verlegemörtel, Fugenmörtel, Unterputz, 
Spritzbewurf,Rippenstreckmetall und 
vergleichbareKosten. 

10. = Materialkosten frei Bau 

11. + Zuschlag für Wagnis und Gewinn 
12. = MATERIALSELBSTKOSTEN 
13. Produktivlohn Arbeitskräfte am Bau 
14. + Lohn für Nebenleistungen 
15. + Lohn für Helfer 
16. + Lohn für Materialtransport am Bau 
17. = Lohneinzelkosten gesamt 
18. + Zuschlag für Gemeinkosten 
19. = LOHNSELBSTKOSTEN 
20. + Zuschlag für Wagnis und Gewinn 
21. = LOHNKOSTEN 
22. 12+21 = ANGEBOTSPREIS NETTO 

Diese Kalkulationsmethode lässt sich auf viele Handwerksbetriebe anwenden. Damit
kann einerseits der Angebotspreis kalkuliert als auch der abgerechnete Preis nach-
kalkuliert werden.
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5.4.1.Äquivalenzziffernkalkulation

In Mehrproduktunternehmen, die lediglich verschiedene Modelle eines Produkts her-
stellen, hat sich die Äquivalenzziffernkalkulation bewährt. Während bei der reinen Di-
visionskalkulation einfach alle angefallenen Kosten durch die hergestellten Stück ge-
teilt werden, müssen hier die unterschiedlichen Werte je Modell berücksichtigt wer-
den. Dazu werden Angleichungsziffern (Äquivalenzziffern) angesetzt.

Beispiel:

Die Kosten einer S tuhlfabrik betragen 60.300,00 ø
Es wurden gefertigt:

Modell 1: 5.000 Stück
Modell 2: 7.000 Stück

Die Angleichungsziffern betragen:
Modell 1: 1,0
Modell 2: 1,2

In einem ersten Schritt werden jetz t die S tückzahlen m it den Angleichungsziffern m ultipliziert:

Modell 1 5.000 x 1,0 = 5.000
Modell 2 7.000 x 1,2 = 8.400

Die so entstandenen Verrechnungswerte werden addiert. Die Kosten der S tuhlfabrik werden
durch die Gesamtverrechnungswerte geteilt, um so die Kosten je Verrechnungswert zu finden.

Modell 1 5.000 x 1,0 = 5.000
Modell 2 7.000 x 1,2 = 8.400

Summe 13.400 entspricht 60.300,00 €
1 entspricht 4,50 €

Jetzt werden die Kosten je Verrechnungswert m it den jeweiligen Verrechnungswerten 
multipliziert, um die Gesamtkosten je Modell zu ermitteln. 

Modell 1 5.000 x 1,0 = 5.000 x 4,50 ø 22.500,00 €
Modell 2 7.000 x 1,2 = 8.400 x 4,50 ø 37.800,00 €

Summe 13.400 entspricht 60.300,00 ø
1 entspricht 4,50 ø

Im letzten Schritt werden dann die Gesamtkosten je Modell wieder durch die herges tellten
Stücke dividiert, um so die Kos ten je S tück zu erhalten:

Modell 1 22.500,00 ø : 5.000 = 4,50 € je Stuhl
Modell 2 37.800,00 ø : 7.000 = 5,40 € je Stuhl

Sowohl Divisions- als auch Äquivalenzziffernkalkulation sind allerdings nur in Unter-
nehmen ratsam, die über eine relativ hohe Kapazität und gleich bleibende Auslas-
tung verfügen. Andernfalls bringen diese Kalkulationen fehlerhafte Ergebnisse.
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5.5.Der Betriebsabrechnungsbogen in der Kalkulation
Gerade Produktionsbetriebe benutzen den BAB (Betriebsabrechnungsbogen), um
die Gemeinkosten auf die einzelnen Kostenstellen umzulegen und dabei die entspre-
chenden Zuschlagsätze zu ermitteln. Ein einfacher Fall für die Ermittlung der Zu-
schlagsätze sieht so aus:

Material Fertigung Vertrieb Verwaltung
Einzelkosten
Fertigungsmaterial 10.000,00 ø
Fertigungslöhne 8.000,00 ø
Gemeinkos ten
Gehälter 500,00 ø 1.500,00 ø 3.000,00 ø 3.500,00 ø
Raumkosten 800,00 ø 1.100,00 ø 200,00 ø 400,00 ø
Versicherungen 200,00 ø 500,00 ø 50,00 ø 50,00 ø
Kalkulatorische Kosten 1.000,00 ø 15.000,00 ø 500,00 ø 1.000,00 ø
Summ e Ge meinkosten 2.500,00 € 18.100,00 € 3.750,00 € 4.950,00 €
Einzelkosten 10.000,00 ø 8.000,00 ø
Summe 12.500,00 ø 26.100,00 ø
Herstellkosten 
(= M aterial+Fertigung) 38.600,00 ø
Gem einkostenzuschla gs-
sätze (GK / Einze lkoste n) 25,0% 226,3% 9,7% 12,8%
Se lbstkoste n
(= HK + Vertrieb + Verw.) 47.300,00 €

Kostenstellen

(= Herstellkosten 38.600)

Die Einzel- und die Gemeinkosten entstammen der BWA des vergangenen Monats.
Sobald relativ gesicherte Erkenntnisse über die Zuschlagssätze vorliegen, kann da-
mit ein einfaches Kalkulationsblatt für Angebotskalkulationen entwickelt werden. Da-
bei sollten die Zuschlagsätze sicherheitshalber nach oben aufgerundet werden. Das
könnte dann so aussehen:

Material Fertigung Vertrieb Verwaltung
Einzelkosten
GK-Zuschlagsatz 30% 235% 10% 15%
Gemeinkos ten
Summe
Herstellkosten
Selbstkosten

Kostenstellen

Für die Kalkulation benötigt der Unternehmer dann lediglich die Einzelkosten Material
und Fertigung. Die restlichen Daten können einfach errechnet werden:

Material Fertigung Vertrieb Verwaltung
Einzelkosten 5.000,00 ø 3.500,00 ø
GK-Zuschlagsatz 30% 235% 10% 15%
Gemeinkos ten 1.500,00 ø 8.225,00 ø 1.822,50 ø 2.733,75 ø
Summe 6.500,00 ø 11.725,00 ø
Herstellkosten 18.225,00 ø
Se lbstkoste n 22.781,25 €

Kostenstellen

18.225,00 ø

Jetzt noch ein Gewinnzuschlag und schon ‚steht’ der Angebotspreis.
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5.5.1.Kostenstellen in unterschiedlichen Betriebsarten:

Handwerk, Industrie
Material Fertigung Vertrieb Verwaltung
Kantine Werkschutz Dreherei Schlosserei …
Gastronomie
Keller (Getränke) Küche (Speisen) Beherbergung Verwaltung
Spedition/Verkehrswesen
Lager Internationaler Verkehr Nationaler Verkehr
Dienstleister
Dienstleistung (Beratung, Gestaltung, …) Vertrieb Verwaltung

6. Altes und Neues in der Kalkulationstheorie
Eigentlich sollte man annehmen, dass es in der Kostenrechnung, die reine Mathema-
tik zu sein scheint, kaum etwas Neues geben kann. Aber da hat uns die Vergangen-
heit schon so manches Mal etwas anderes gezeigt. Die folgende Auflistung kann und
will nicht vollständig sein, sondern nur eine kleine Anregung geben:

6.1.alt: Zielkostenkalkulation (Target Cost Calculation)
Die haben wir letztlich von den Japanern gelernt: „Stelle fest, was dein Kunde bereit
ist, für dein Produkt/deine Leistung zu bezahlen. Ziehe davon deinen Gewinn und
deine Kosten ab. Sage deinem Lieferer, dass du nur zu dem Preis, der noch übrig
bleibt, von ihm beziehst.“

6.2.alt: Grenzkostenkalkulation
Zusätzlich zu unserem ‚normalen’ Geschäft kommt ein vermutlich einmalig bleiben-
der Auftrag, den wir annehmen wollen. Allerdings erwartet der Kunde einen deutlich
niedrigeren Preis als unseren. Wir kalkulieren daher den Preis unseres jeweils letz-
ten Produktes (wenn die anderen schon ihren Anteil an den Fixkosten übernommen
haben). Je mehr Produkte wir herstellen/verkaufen, desto niedriger wird der Kosten-
preis des letzten Stücks (Grenzkosten). So kann ein zusätzlicher Auftrag durchaus
zu den variablen Kosten angenommen werden. Sofern das einmalig bleibt und nicht
unseren Stammkunden bekannt wird.

6.3.neu: Prozesskostenrechnung
Die Prozesskostenrechnung wird sehr kontrovers diskutiert. Es kommt darauf an, sei-
ne Prozesse im Unternehmen in möglichst kleine Teilprozesse zu splitten und dann
die Kosten jedes einzelnen Teilprozesses zu ermitteln. Dabei könnten neue Möglich-
keiten gefunden werden, Kosten insgesamt zu senken.

6.4.neu: Supply Chain Management
Die Grundidee dieses Verfahrens ist es, die gesamte Wertschöpfungskette zu be-
trachten. Letztlich vom Urerzeuger über den Produzenten, den Großhändler bis zum
Einzelhändler. Wichtig dabei ist auch die jeweilige Logistik. Indem alle Glieder der
Wertschöpfungskette exakt kalkuliert und Kostensenkungspotenziale ermittelt wer-
den kann der Endpreis gegenüber dem Verbraucher effizienter gestaltet werden.
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