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Sicherer kalkulieren -
Im Wettbewerb gewinnen

VON DIPL.-ING.K.D.JAKOBSTROER, LEOPOLDSHOHE*

Der Preis ist meist die entscheidende Grof3e beim Wettbewerb um
Auftrdage. Doch eine Vollkostenrechnung tauscht kostendeckende
Preise nur vor und macht Marktorientierung unmaoglich. Flexible,
marktorientierte Preise zu machen, bringt den Erfolg.

Trotz zunehmender gesamtwirtschaftlicher Ri-
siken sehe die Bauindustrie gute Chancen
dafiir, dass sich der Aufschwung in der Bran-
che auch in diesem Jahr fortsetze, so der Prési-
dent des Hauptverbandes der deutschen Bau-
industrie, Prof. Dr.-Ing. Hans-Peter Keitel, an-
lasslich der Jahresauftaktpressekonferenz des
Verbandes.

Als Triebfeder des Aufschwungs in der Branche
sieht Keitel die Baunachfrage der gewerblichen
Wirtschaft. Zum zweiten Standbein der Baukon-
junktur kdnnte sich 2008 der offentliche Bau
entwickeln. Fiir den Wohnungsbau, der im letz-
ten Jahr durch Mehrwertsteuererhhung und
Wegfall der Eigenheimzulage stark riicklaufig
war, sieht Keitel fiir dieses Jahr ,,eine Bodenbil-
dung®. Der Wohnungsbau werde sich im Verlauf
des Jahres auf niedrigem Niveau stabilisieren.
Dies vorangestellt wird deutlich, dass das Aund
0 einer Auftragsbeschaffung und somit einer
Kapazitdtsauslastung des Unternehmens eine
fundamentierte wettbewerbsorientierte Kalku-
lation und Preisbildung ist.

Die Summe der iiber die Preise erhaltenen Auf-
trage bildet das Auftragsvolumen des Jahres.
Hiermit miissen samtliche Kosten gedeckt und
dariiber hinaus der Gewinn erzielt werden. Ent-
scheidend ist es also, mit den Preisen in der Pe-
riode auch den Gewinn zu erreichen und die Li-
quiditat zu sichern (Bild 1).

Sind kostendeckende Preise
im Wettbewerb méglich?

In der Branche ist mittlerweile erkannt worden,
dass unter den Deckmanteln versteckter Preis-
bildungsverfahren die so genannte Umlage-
kosten-, Verrechnungskosten- oder auch Voll-
kostenrechnung keinen Platz fiir marktorien-
tierte Elemente in der Preisbildung haben. Au-

Berdem haben solche Kosten-Rechnungsver-
fahren nichts mit kostendeckenden Preisen in
der wettbewerbsorientierten Marktwirtschaft
zu tun, sie tauschen lediglich kostendeckende
Preise vor. Solche abgegebenen Preise liegen
in der Regel im Wettbewerb zu hoch.

Wollte ein Bauunternehmen daher auf Basis
der Volkostenrechnung kostendeckende Preise
erzielen, miisste es wegen geringer Baunach-
frage die vorhandenen Gemeinkosten bei ge-
ringer Kapazitatsnutzung die Zuschlagssatze
erhéhen und somit auch die Preise anheben.
Umgekehrt kdnnte es aber bei einer hoheren
Kapazitatsauslastung die Preise senken.

Was nutzen kostendeckende Preise, wenn
keine Marktorientierungin der Preisobergrenze
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beriicksichtigt wurde? Was nutzt es dem Unter-
nehmen, wenn es bei der Kalkulation alle ver-
meintlichen Kosten und auch noch Wagnis und
Gewinn umgelegt hat, die Preise hierdurch aber
zu hoch sind und deshalb die Auftrdge ausblei-
ben, weil die Mitbewerber giinstiger anbieten?

Interessiert das den Auftraggeber?

Es macht daher wenig Sinn, noch nach der Zu-
schlagskalkulation, wie diese in der Bauwirt-
schaft tiber Stundenverrechnungssdtze ange-
wandt wird, den Preis zu ermitteln. Diese Zu-
schldge werden in der Regel aus vergangenen
oder kiinftigen geplanten Kosten abgeleitet.
Diese typischen Kostenarten, wie Biirokosten,
Wagnis und Gewinn, Energie, Bauhof, Fuhr-
park, Unternehmerlohn, Zinsen etc. werden
dann zum Fertigungslohn in ein Verhéltnis ge-
setzt, durch einen prozentualen Aufschlag er-
hoht. Interessiert dies den Markt, den Auftrag-
geber? lhninteressiert der giinstigste Preis und
die noch darin enthaltene Qualitédt und Termin-
treue.
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Diese Gegeniiberstellung beweist den preispolitischen Spielraum sowohl nach ,,unten* als auch bei groB3erer

Nachfrage nach ,,oben*; diese zeigt das System als Ausgangspunkt fiir wettbewerbsorientiertes Preisverhal-

ten.

Mit Zuschldgen, die auf das Material erhoben
werden (Beschaffung, Lagerverwaltung, Bau-
hofkosten, Lagerarbeiter etc.) werden die Mate-
rialkosten prozentual erhéht und bei den Prei-
sen beriicksichtigt. Auch wird ein Aufschlag auf
die Subgewerker vorgenommen. Auch hier gilt,
wenn weniger Material bzw. Subgewerkerleis-
tung eingekauft wird als geplant, werden in der
Summe durch die Zuschldge die verteilten Ge-
meinkosten nicht ,,eingespielt“. Bei Fahrzeug-,
Maschinen- und Gerdtekosten verhalt es sich
dhnlich. Auch hier werden die Kosten wie Ab-
schreibung, Steuern, Versicherung, Finanzie-
rung etc. auf eine bestimmte Einheit — Stunde,
Tag, Woche, Monat, etc. — bezogen, prozentual
aufgeschlagen. (Bild 2).

Um Kosten zu sparen, sollen, wie oft propa-
giert, Einsparungen im produktiven Personal-
bestand vorgenommen werden. Dies hat aber
zur Folge, dass die Gemeinkosten sich auf noch
geringere produktive Stunden verteilen miiss-
ten, damit wiirde sich der Stundensatz weiter
erhohen, wenn nicht der Personalreduzierung
im gewerblichen Bereich auch eine Reduzie-
rung der Gemeinkosten folgen wiirde. Dies ist
aber nicht immer einfach bzw. nur im beschei-
denen Mafe moglich.

Kein Auftrag bringt Gewinn!
»Kein Auftrag bringt Gewinn, er tragt lediglich

zur Deckung der erforderlichen Deckungsbei-
trdge bei; jeder Auftrag tragt zur marktorien-

tierten Deckung der Deckungsbeitrage bei.“
Ware dies nicht so, so miisste sich {iber die
Summen der kalkulierten, nachkalkulierten
Gewinne der einzelnen Auftrage am Jahres-
ende der Gesamtgewinn ergeben. Gewinn ent-
steht aber erst, wenn samtliche Kosten, auch
die Gemeinkosten, vollkommen erwirtschaftet
wurden. Weshalb dann noch mit der Verteilung
von Gemeinkosten Preise ermitteln?
Sinnvoller ist es also, Preise marktorientiert
zu ermitteln, zumal sich nachtraglich gezeigt
hat, dass die Preisermittlung mit umlageori-
entierten Kosten zur Vollkostendeckung nichts
mit marktorientierter Preisgestaltung und Auf-
tragsbeschaffung zu tun hat. Es geht im Unter-
nehmen also ausschlie3lich darum, soviel Auf-
trdge zu erhalten, dass damit die Sowieso-Kos-
ten, die Fixkosten in der Periode gedeckt und
der erforderliche Mindestgewinn moglichst
auch tiberschritten wird.

So eine Kalkulation ist ganz einfach!

Der Markt gestattet z.B. einen mittleren, vari-
ablen Stundenverrechnungssatz und -preis von
EUR 38,00. Werden die Personalkosten in un-
serem Beispiel-Unternehmen einschlieflich
der Personalnebenkosten, aber ohne sonstige
betriebliche Gemeinkosten, von EUR 25,00 be-
zahlt, ergibt sich ein vom Markt gestatteter De-
ckungsbeitrag von EUR 13,00 pro Stunde. Zu-
satzlicher Deckungsbeitrag wird noch durch
das Material, Maschineneinsatz und die Sub-

gewerker in Hohe von EUR 10,00 pro Stunde er-
wirtschaftet. Da z.B. angenommene fixe Kos-
ten — also sonstige betriebliche Gemeinkosten
—von 1,5 Mio. EUR in der Periode gedeckt wer-
den miissen, werden ca. 65.271 Stunden p.a.
erforderlich. Bei 1.400 Einsatzstunden pro Mit-
arbeiter ergeben sich in der Periode ca. 46-47
Mitarbeiter. Hiermit ist Kostendeckung erreicht.
Muss ein Mindestgewinn von 200.000 EUR zu-
sdtzlich zu den fixen Kosten gedeckt werden,
werden weitere sechs Mitarbeiter benotigt.
Hierbei muss es sich verstehen, dass der Ver-
rechnungskostensatz mal hher und mal nied-
riger als 38,00 EUR sein kann, ebenso der De-
ckungsbeitrag aus Material und Subgewerker.
Dies hangt letztlich von dem prozentualen Ver-
haltnis zwischen den eigenen Leistungen, dem
Material- und Maschineneinsatz und den Sub-
gewerkern ab.

Der Preis ist im Wettbewerb insofern die erste
mit entscheidende Grofie in der Preispolitik
fiir Unternehmen; in der Baubranche leider
aber immer noch ein Sorgenkind. Mit markt-
orientierten Preisen kdnnen aber alle Kosten,
der Mindestgewinn und die derzeitige Liquidi-
tatssicherheit gewdhrleistet werden; flexible
Messbarkeit ist gefordert. Darauf kommt es bei
der Markterkennung und Auftragsbeschaffung
fiir das Auftragsvolumen an! Mit einer Vollko-
stenkalkulation ist Marktorientierung unmaog-
lich, wie der Ausleseprozess auf Grund falscher
Kalkulationen und Preisgestaltung am Markt
beweist. Auf Dauer flexible, marktorientierte
Preise zu machen, macht zielorientiert arbei-
tende Unternehmen erfolgreich. 1
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