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Permanenter Preisdruck verlangt
nach praziserer Kalkulation

Hersteller von Stanz- und Umformteilen leiden unter stetigem Preis- und Kostendruck.
Denn immer mehr Kunden, vor allem im Bereich Automotive, verlangen mit

der Angebotsabgabe auch die Offenlegung der Kalkulation. Wer da mithalten will,
muss transparente und aussagefahige Kalkulationsmethoden nutzen.

PETER THIELEN
Kﬁnnen wir denn nun die vorgegebenen

Preise akzeptieren oder nicht oder wa-

rum sind wir immer zu teuer?* Nicht
selten werden die Kalkulatoren von ihren
Kollegen aus dem Vertrieb mit diesen oder
dhnlichen Fragen konfrontiert. Denn kaum
ein Zulieferbetrieb findet bei seinen Kunden
in der ersten Angebotsphase die gewiinschte

Technischer Betriebswirt Peter Thielen ist Inhaber
der gleichnamigen Industrieberatung in 58708 Men-
den. Weitere Informationen: Tel. (0 23 73) 1 23 23,
peter.thielen@thielen.biz

Preisakzeptanz. Mehrfaches Nachverhandeln
um giinstigere Preise und Forderungen nach
Savingquoten (beispielsweise drei Jahre lang
jeweils 3 % Preisreduktion) sowie bessere
Konditionen (langere Zahlungsziele, Frei-
Haus-Lieferungen) gehéren zum Alltag vie-
ler Einkaufer.

Anbieter miissen ihre wesentlichen
Kalkulationsdaten offenlegen

Die Griinde, warum die Preise der verschie-
denen Anbieter - bei absolut identischem

Bild: Kuhn

Produkt - differieren, sind vielschichtig.
Selbst Unternehmen aus der gleichen Region
unterscheiden sich haufig in ihrer Kosten-
struktur und Produktivitit sowie in der An-
wendung unterschiedlicher Kalkulationsver-
fahren und Preisstrategien. Die Preisvielfalt
unter den Anbietern hat die Einkaufsseite
schon vor Jahren bewogen, ausgefeilte An-
gebotsanalyseformulare unter dem Titel
Costbreakdown (CBD) zu entwickeln. Da-
durch werden die Anbieter gezwungen, ihre
wesentlichen Kalkulationsdaten mit oft ho-
hem zeitlichen Mehraufwand aufzuschlis-
seln, sodass diese mit denen der Mitbewer-
bern direkt verglichen werden kénnen.

Wenn im direkten Anbietervergleich auch
die Materialkosten noch die meisten Ahn-
lichkeiten ausweisen, so differieren die Ma-
schinenstundensitze, die Riistzeiten und
Hubzahlen sowie die Gemeinkostenzuschla-
ge der Produktionsbetriebe oft deutlich.

Ein Grof3teil der Anbieter ermitteln seine
Angebotspreise mit der traditionellen Zu-
schlagskalkulation auf Vollkostenbasis. Die
hierfiir verwendeten Kostensitze werden
haufig einem auf die eigenen Belange zuge-
schnittenen BAB ermittelt.

Damit wird versucht, die betrieblichen
Strukturen in Hilfs- und Hauptkostenstellen
aufzugliedern und interne Leistungsverrech-
nungen moglichst verursachungsgerecht
vorzunehmen. Die Verrechnung der Ge-
meinkosten, beispielsweise die Umlage der
Kosten der Betriebsleitung oder des Quali-

Die Hersteller von Stanz- und Umformteilen
leiden unter permanentem Preis- und Kosten-
druck. Eine hohere Prazision in den Kalkula-
tionsverfahren schafft den besten Uberblick.
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tdtsmanagements unter Anwendung oft frag-
wiirdiger Umlageschliissel wie der Pro-Kopf-
Umlage oder nach Umfang der Maschinen-
laufzeiten, ist oft unrealistisch und verfal-
schend.

Auch die Prognose der Planbeschiftigung,
beispielsweise die Schétzung der jahrlichen
Maschinennutzungslaufzeiten oder die Be-
stimmung der Abschreibungszeiten fiir Ma-
schinen und Anlagen, ist bei oft schwanken-
der Kapazititsauslastung recht schwierig.

Unternehmen wenden tendenziell
die Deckungsbeitragskalkulation an

Werden die Maschinenlaufzeiten zu niedrig
angesetzt, fithrt das zu tiberh6hten Stunden-
sitzen und letztendlich zu Uberteuerungen
in der Angebotskalkulation. Umgekehrt fiih-
ren zu optimistisch ausgelegte Laufzeiten zu
niedrigen Stundensétzen und eventuell zu
Verlusten.

Diese theoretisch ermittelten Annahmen
sorgen bei Preisverhandlungen mit der Kun-
denseite nicht selten zu strittigen Diskussio-
nen. Somit ist die traditionelle Zuschlagskal-
kulation dauernd in der Kritik. Sie verliert
aber in der heutigen Praxis zunehmend an
Bedeutung, da sie den Anforderungen nach
Kostentransparenz oft nur unzureichend
gerecht wird.

AufSerdem kann die Zuschlagskalkulation
auf Vollkostenbasis zu Fehlentscheidungen
fithren, wenn bei Zugrundelegung des
Marktpreises kein oder nur ein geringer kal-
kulatorischer Gewinn ausgewiesen wird und
deshalb auf die Akquisition eines vielleicht
lukrativen Auftrages, mit dem ein positiver
Deckungsbeitrag erzielt werden kénnte, ver-
zichtet wird.

Tendenziell wenden immer mehr Unter-
nehmen die Deckungsbeitragskalkulation,
auch als Direktkosten- oder Teilkostenrech-
nung bezeichnet, fiir ihre Preisbestimmung
an. Bei diesem Verfahren werden ausschlief3-
lich die variablen, weitgehend beschafti-
gungsabhangigen Kosten beriicksichtigt, um
so die oft willkiirlich zugeordneten Fixkos-
tenverrechnungen und kostenverzerrenden
Gemeinkostenzuschlidge auszugrenzen be-
ziehungsweise zu vermeiden.

Als typische variable Kosten gelten die
Materialkosten, Energiekosten, Fertigungs-
lohn- und Instandhaltungskosten sowie die
nur tatsachlich anfallenden Vertriebs- und
Verwaltungskosten. Diese Kalkulationsme-
thode ermdéglicht auch eine bessere Ver-
gleichbarkeit hinsichtlich der Ertragsstirke
der verschiedenen Produkte oder Pro-
duktgruppen.

Die Deckungsbeitragskalkulation ist aus-
sagefihiger als die Zuschlagskalkulation. Die

Kalkulation zu Vollkosten

fixe Kosten
+ variable Kosten 10 15 7
= Selbstkostenpreis 25 25 25

= Verkaufspreis

Bild 1: In der klassischen Vollkostenkalkulation (Formel: Fixkosten + variable Kosten = Selbst-
kosten + Gewinn) scheint Produkt B den héchsten kalkulierten Gewinn zu erzielen.

Deckungsbeitragskalkulation

Bild: Thielen

fixe Kosten
+ variable Kosten 10 15 7
= Selbstkostenpreis 25 25 25

= Verkaufspreis

Bild 2: Die Anwendung der einstufigen Deckungsbeitragskalkulation fiihrt bei gleichen Pro-
dukten zu einem anderen Ergebnis. Nach der Formel , Verkaufspreis abziiglich variable Kosten®”,
wird hier das Produkt C als gewinnbringender favorisiert.

Bild: Thielen

zeitbezogene Deckungsbeitragskalkulation

= Deckungsbeitrag/Stiick
Produktionsmenge/Stunde 6 4 2

= Deckungsbeitrag x Menge/Stunde 18x6 15x4 20x2

_ DeCkunngeitrag/Stunde “ “ “

Bild 3: Bei dieser relativen beziehungsweise engpassbezogenen Deckungsbeitragskalkulation
wird erkennbar, mit welchem Zeitaufwand die unterschiedlichen Deckungsbeitrage erwirtschaf-
tet werden. Demnach erzielt Artikel A den héchsten Gewinnbeitrag.

Bild: Thielen

in Bild 1, Bild 2 und Bild 3 vereinfacht dar-
gestellten Rechenbeispiele verdeutlichen die
Auswirkungen der unterschiedlichen Kalku-
lationsmethoden auf die Preisbildung.

Die korrekte Anwendung der Deckungs-
beitragskalkulation setzt eine genaue Kennt-
nis der fixen und variablen Kosten sowie
deren strikte Trennung innerhalb der Kos-
tenrechnung voraus. Der Fixkostenblock
muss bekannt sein. Denn ein nachhaltiger

Unternehmensgewinn ist nur dann realisier-
bar, wenn die Summe aller erzielten De-
ckungsbeitrige die anfallenden Fixkosten
einer Periode iiberschreitet.

Gemeinkosten werden auch als
Pauschalbetrdage zugerechnet

Zunehmend integrieren Kalkulatoren die
Prozesskostenrechnung, auch als ,,cost driver
accounting® oder ,activity based costing®
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Bild 4: Die Grafik zeigt bei Anwendung der Prozesskosten den Verlauf der Stiickkosten.

bezeichnet, in ihre Voll- oder Teilkostenrech-
nungen, um die Kostenpriazision zu verbes-
sern.

Ziel ist dabei, dass den einzelnen Prozes-
sen anstelle der kostenverzerrenden prozen-
tualen Gemeinkostenzuschlage die als tat-

sachlich angesehenen Kosten der einzelnen
Prozesse in Form von Pauschalbetrigen zu-
gerechnet werden, wie beispielsweise fiir
jeden Bestellvorgang im Einkauf 200 Euro,
fir jede Abwicklung eines Fertigungsauftra-
ges 400 Euro, fir die Durchfithrung von

pro 1000

tr [min] S e P
Arbeitsgang min] ThHi j Volk. Direktk. kosten kosten
stanzbiegen 360 33,63 34,0 110,00 40,00 74,86 27,22
gleitschleifen 15 7,50 6,5 40,00 20,00 5,20 2,60
Werkz. Wartung 0 9,60 8,0 54,00 34,00 8,64 5,44
Qs 0 2,40 2,0+ 48,00 32,00 1,92 1,28
transportieren 0 4,50 3,8 42,00 35,00 3,15 2,63
einpacken 0 1,20 1,0« 30,00 20,00 0,60 0,40

Bild 5: Arbeitsplan, in dem die Stundensatze der einzelnen Arbeitsgange nebeneinander als Voll-
und Direktkosten aufgelistet sind. In den duBeren Spalten werden die jeweiligen Fertigungs-

kosten berechnet.

Zuschi, VK: Zuschl. DK: Vollkst.  Direktkst.

Fertigungszeit + Prozesszeiten (Wkz-Inst. +Qualititskosten): 48,78 pro 1000
Materialkosten gesamt (Einzelteile +Material +Zukauf-+Oberfische) 133,65 118,93
Fertigungskosten: 103,17 50,16
Herstelkosten (MK-+FK): 23,83 169,09
Aussct te in % (HK+Aussch i) 1,00 2,37 1,68
Verw. - u, Vertriebskostenzu in%auf [JFK [@HK Prolos: 592 5,00 2,00 11,34 4,74
[Prozesskosten Verw.- u. Vertrieb: | E ™ 500,00 | }m‘ 16,00 2,00
Selbstkosten: 267,04 177,52
Gewinnzuschlag in %: - I 13,35 0,00
Verpackungsmittelkosten je Fertigungslos: 50 |[ 0,00 1,00 1,00
NettoGew.[kal: 630 Brutto:] 0 [+Tara:| @ s [ @50 |
Lieferlos 10,000 Frachtkosten:|  200,00]  Zuschl. %: = [ so00] 20,00 | 27,00 22,00
Netto kallulierter Vi = 308,39 200,52
Teuerungszuschiag in % (Erlduterung siehe TZ/Ratio): 3,62 8,68 5,32
i hidge in % auf Marktpres Ratiozuschlage = 5,28 21,95 20,09
Sonstige Zuschlage f. Skonto oder Provision in %: 3% Skonto v 3,00 10,49 9,60
Kalkulierter Preis: 349,50 235,54
Marktpreis: - 320,00)

Bild 6: Der mit der Deckungsbeitragsrechnung ermittelte Deckungsbeitrag gibt Aufschluss
dariiber, ob der Marktpreis bei der Auftragsannahme noch einen Gewinnbeitrag leistet.
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Bild: Thielen

Bild: Thielen

Qualitdtssicherungsmafinahmen 150 Euro
und fiir die Verrechnung fiir den Overhead
800 Euro.

Bild 4 veranschaulicht die unterschiedli-
che Auswirkung auf die Stiickkosten bei stei-
gender Produktionsmenge. Bei der traditio-
nellen Zuschlagskalkulation bleiben die
verrechneten Gemeinkosten bei den Stiick-
kosten pro Einheit konstant, bei steigender
Menge findet also eine Uberteuerung statt.
Nicht aber so bei der prozesskostenorientier-
ten Kalkulation: Bei grofieren Mengen redu-
ziert sich der Stiickpreis entsprechend (de-
gressiv).

Eine Parallelkalkulation
schiitzt vor Fehlentscheidungen

Um die Gefahr von Fehlentscheidungen zu
reduzieren, ist die Erstellung einer Parallel-
kalkulation hilfreich, sodass die Ergebnisse
der Zuschlagskalkulation zu Vollkosten mit
der Deckungsbeitragsrechnung zu Teilkosten
unmittelbar miteinander verglichen werden
koénnen.

Moderne Kalkulationsprogramme erméog-
lichen diesen direkten Vergleich.

Bild 5 zeigt einen Arbeitsplan, in dem die
Stundensitze der einzelne Arbeitsgénge ne-
beneinander als Voll- und Direktkosten auf-
gelistet sind. In den duf3eren Spalten werden
die jeweiligen Fertigungskosten berechnet.

Genauso iibersichtlich lassen sich bei ei-
ner Parallelkalkulation die unterschiedlichen
preisbestimmenden Berechnungen ermit-
teln, die sich durch eine Beaufschlagung der
Vertriebs- und Verwaltungskosten (V+V-
Kosten), entweder als prozentualer Auf-
schlag und/oder unter Anwendung einer
Prozesskostenpauschale, ergeben.

Weicht der iiber die Zuschlagskalkulation
ermittelte Angebotspreis vom Marktpreis
deutlich ab, so liefert der mit der Deckung-
beitragskalkulation ermittelte Deckungsbei-
trag Aufschluss dariiber, ob dieser bei der
Auftragsannahme dennoch einen Gewinn-
beitrag leistet (Bild 6).

Die Unternehmen, die {iber ein transpa-
rentes und flexibles Kalkulationsverfahren
verfiigen und in der Lage sind, ihre einzelnen
Produkte und betrieblichen Leistungen mit-
hilfe aussagefihiger Kennzahlen, wie bei-
spielsweise des erzielten Deckungsbeitags
pro Fertigungstunde oder des Deckungsbei-
trags vom erzielten Umsatz, zu beurteilen,
besitzen einen deutlichen Vorteil beim Ak-
quirieren in preisumkimpften Markten.

Dariiber hinaus nutzen immer mehr Be-
triebe die relative Deckungsbeitragskalkula-
tion auch als wirksames Instrument zur
nachhaltigen Gewinnoptimierung ihres Be-

triebes.



