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Leistungsziele

Leistungsziele Offerte und Kalkulation Taxo-
nomie
1 | Versteht die Begriffe der Kalkulation und kann diese erklaren. K2
2 | Kann auf Grund einer Gesamtkalkulation eine Einzelkalkulation durchfiihren. K3
3 | Kann in der Einkaufskalkulation den Einstandspreis berechnen. K3
4 | Kann in der Verkaufskalkulation den Bruttoverkaufspreis ermitteln. K3
5 | Erstellt eine formal richtige Offerte auf Grund einer Einzelkalkulation. K3
6 | Kann an einer Fallstudie den Ablauf eines Auftrages(Anfrage — Kalkulation — Offerte — K3
Auftragsbestatigung) richtig anwenden
7 | Kann die Nutzschwelle rechnerisch und ausrechnen auf Grund der Einzelkosten und K3
Gemeinkosten.
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1 Angebot

Das Angebot ist im kaufmannischen Bereich ein Teil des Beschaffungsvorgangs um
Dienstleistungen zu erbringen.

Die Abgabe eines Angebotes kann formlos (mindlich, telefo-
Q :‘ nisch) erfolgen, verbreitet ist allerdings die Schriftform.

Ublicherweise fithrt ein Einkaufer anhand mehrerer eingegange-
ner Angebote einen Angebotsvergleich durch und gibt an-
schlieend eine Bestellung auf, die der Lieferant mit einer Auf-
~ tragsbestatigung annimmt. Dadurch kommt ein Kaufvertrag
zustande, an den sich die Lieferung oder Leistung und die Wei-
terverarbeitung der bezogenen Guter im betrieblichen Leistungs-
prozess anschlief3t.

Das Angebot enthélt insbesondere bei hohen Warenwerten zahlreiche Einzelheiten. In der Praxis
sind folgende Punkte obligatorische Bestandteile eines Angebotes, sofern sie nicht aus den Allge-
meinen Geschaftsbedingungen hervorgehen:

e Die genaue Bezeichnung der Ware und ihre Qualitat

Menge und Preis der Ware inklusive Rabatte

Kosten der Fracht und Verpackung

Erfullungsort, Gerichtsstand und Eigentumsvorbehalt

Lieferzeit

Zahlungsbedingungen

2 Rabatt

Ein Rabatt ist:

1. ein Nachlass vom Listenpreis einer Ware oder Dienstleistung.

2. ein Nachlass von dem Preis, den der Unternehmer in sonstiger Weise allgemein ankiindigt
oder fordert (Netto-Verkaufspreis).

3. ein Sonderpreis, der wegen der Zugehdrigkeit zu bestimmten Verbraucherkreisen, Berufen,
Vereinen oder Gesellschaften eingerdumt wird.

Rabatte werden als Kaufanreize in der Preispolitik eingesetzt. Die Berechnung erfolgt bei der
Preiskalkulation. Rabatte werden meist in Prozent vom Listenpreis als Rabattsatz angegeben.
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Die wichtigsten Rabattformen sind:

Als Skonto oder Barzahlungsnachlass bezeichnet man die Kiirzung des Rechnungsbetrages
bei Zahlung innerhalb der Skontofrist.

Der Mengennachlass oder Staffelrabatt soll zum Kauf groBer Mengen von Waren in einer ein-
zigen Lieferung anregen. Beim Kauf respektive der Bestellung von Waren oder gewerblichen
Leistungen wird ein Preisnachlass oder eine unentgeltliche Zusatzmenge derselben Ware
(Draufgabe) gewahrt.

Es koénnen Rabattstaffeln festgelegt werden, bei der Rabattstafel verringert sich der Preis
schrittweise bei Abnahme einer gréReren Stiickzahl. Wird der Nachlass ab einem bestimmten
Wert gewahrt, spricht man von einem Warenwertrabatt.

Der Jahresrabatt wird auf den in einem Jahr getétigten Umsatz gewahrt. Er kann einmalig
festgelegt oder nach Umsatz gestaffelt werden.

Der Treuerabatt soll die Kundenbindung férdern und Wettbewerber abwehren.

Der Positionsrabatt wird meist nur auf eine Rechnungsposition gewéhrt, kann aber auch auf
mehrere Positionen in der Rechnung abgezogen werden.

Der Umsatzbonus ist eine Kunden-Gutschrift, die ausgezahlt wird, wenn am Jahresende ein
vereinbarter Gesamtumsatz erzielt wurde.

Der Umsatz-Konditionen-Bonus belohnt das Kauf- und Zahlungsverhalten der Kunden.

Der Wiederverkauferrabatt ist, die dem Gross- und Einzelhandel gewéhrte, Handelsspanne
bei Waren, deren Endverkaufspreis vom Hersteller festgesetzt wird. Er soll dem Hzndler einen
angemessenen Gewinn sichern.

Der Saisonrabatt wird bei vorzeitigem Bezug von Waren, die starken Saisonschwankungen
unterliegen, gewahrt.

Daneben bestehen vielfaltige Formen von Sonderrabatten, zum Beispiel:

Erstbestellerrabatt, um neue Kunden zu gewinnen
Personalrabatt fir Betriebsangehorige
Jubildumsrabatt bei Geschéftsjubilaen

Lagerrdumungsrabatt, der zum Ende einer Saison Lagerplatze fur neue Waren schaffen soll
(z. B. Winterschlussverkauf)

Web-Rabatt: Rabatt, der dem Kaufer gewahrt wird, wenn das Produkt tiber das Internet be-
stellt wird und damit weniger Kosten (z. B. Personal, Lager) fir das Unternehmen anfallen
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Ein Rabatt erweckt beim Kunden oft den Eindruck, er kénne ein hochwertiges Produkt zu einem
fur ihn glinstigen Preis erwerben. Dies ist allerdings bei weitem nicht immer so, denn der tatsachli-
che Warenwert bleibt dem Kaufer oft verborgen. Stattdessen orientiert er sich am so genannten
Bruttopreis, von dem der Rabatt abgezogen wird. Unseriése Handler nutzen dies aus, indem sie
vorséatzlich Uberhohte Preise (sog. Mondpreise) ansetzen, um auf diese dann scheinbar grof3zi-
gige Nachlasse zu gewahren. Vergleicht man den so erhaltenen Preis mit dem tatséchlichen Wert
des Produktes, so stellt sich manches vermeintliche Schndppchen als teure Falle heraus.

Rabatte wurden in der menschlichen Handelsgeschichte schon immer aus verschiedenen Grin-
den gewahrt. Wenn auch in der Literatur weniger belegt, gibt es wohl den ,Schnappchenjager”
ebenso lange.

Ein Hinweis darauf kénnte das dem englischen Schriftsteller John Ruskin zugesprochene Zitat
sein:

»ES gibt kaum etwas auf dieser Welt, das nicht irgendjemand ein wenig schlechter machen und
etwas billiger verkaufen kénnte, und die Menschen, die sich nur am Preis orientieren, werden die
gerechte Beute solcher Machenschaften. - Es ist unklug, zu viel zu bezahlen, aber es ist noch
schlechter, zu wenig zu bezahlen. Wenn Sie zu viel bezahlen, verlieren Sie etwas Geld. Das ist
alles. Wenn Sie dagegen zu wenig bezahlen, verlieren Sie manchmal alles, da der gekaufte Ge-
genstand die ihm zugedachte Aufgabe nicht erfiillen kann. Das Gesetz der Wirtschaft verbietet es,
ftir wenig Geld viel Wert zu erhalten. - Nehmen Sie das niedrigste Angebot an, miissen Sie fiir das
Risiko, das Sie eingehen, etwas hinzurechnen. Und wenn Sie das tun, dann haben Sie auch ge-
nug Geld, um fiir etwas Besseres zu bezahlen.*

— JOHN RUSHKIN, PROFESSOR FUR KUNST AN DER UNIVERSITAT OXFORD, ENGLAND (1819-1900)
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3 Offerte

3.1 Protokoll Offerté6ffnung

Unternehmer Bt Anwesend bei Offert&ffnung Nettobetrag
(Name, Adresse) (Name/Vorname) (Unterschrift) Inkl. MWSHt.
’ Name, Adresse,
PLZ Ort
2
3
4
5
6
7
8
9
10
Unternehmervarianten (Benchmark)
Unternehmer Datum Anwesend bei Offertéffnung Nettobetrag
(Name, Adresse) (Name/Vorname) (Unterschrift) Inkl. MW,
’ Name, Adresse,
PLZ Ort
2
3
4
Anwesende Personen
Unternehmer Dt Anwesend bei Offertéffnung Nettobetrag
(Name, Adresse) (Name/Vorname) (Unterschrift) Inkl. MWSt.
1 Name, Adresse,
PLZ Ort
2
3
4
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3.2 Offertzusammenstellung (Benchmark Tabelle)

Rang Unternehmer / Name Nettobetrag Bemerkungen
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Muster Offerte "Lagerung Paletten”

(Briefkopf Firma)

(1) (Absender) @ (Adresse/Empfénger)
Cargo Logistics E. Meyer AG
Industriestrasse 2 Herr Christoph Zeller
4600 Olten Neue Landstrasse 13a

5312 Derendingen

(3 (Olten,) 30. August 2014

(®Unser Zeichen: LAGER-ef
(® Offerte Einlagerung Euro-Palette - 002
(&) Sehr geehrter Herr Zeller (Anrede)

(@ Vielen Dank fiir Ihre Anfrage. Gerne offerieren wir lhnen die Lagerung von 740 EURO-
Paletten furr die Monate November/Dezember 2014. (Einleitung)

®
Lagerung
Pos. Preis in CHF/Jahr
1 Euro-Palette Typ 1 (80x120cm), Ladungsh&he max. 120 cm. 85.00
ohne Uberhang
2 Euro-Palette Typ 1 (80x120cm), Ladungshéhe max. 180 cm. 98.00
ohne Uberhang
3 Zuschlag fir Beladung mit Uberhang (max. 12cm/Breite: 12.00
15cm/Lange
Kommissionierung
4 Max. Dimension (Ixbxh) 10x5x5cm; max. Gewicht 0,2 kg 1.50
5 Max. Dimension (Ixbxh) 20x10x10cm; max Gewicht 1.0 kg 2.20
(©Rabatte:
Rechnungsbetrag: CHF 5001.00 - 10'000.00/Monat = 2%
ab CHF 10'01.00 / Monat = 5%
(i9)Skonto: Bei Zahlung innert 5 Tagen 2 % Skonto
(D Zahlungsinfo: Rechnung zahlbar innert 30 Tagen
@ Giiltigkeit der Offerte: 30 Tage

(i3 Bitte beachten Sie unsere allgemeinen Geschéftsbedingungen (AGB) als integrierender Bestandteil unserer
Offerte.

(9 Wir freuen uns, wenn wir diesen Auftrag fur Sie ausfiihren durfen und sichern Ihnen eine fachgerechte und
sorgfaltige Ausfilhrung zu. (Schlusssatz mit Grussformel und Unterschrift)

®

Freundliche Griisse
Cargo Logistics AG

(Unterschrift)

Ernst Leitner, Leiter Lager

MUSTEROFFERTE_2014_01/doc @) Seite 1 von 1
Lésung:

1) Absender 7) Einleitung/Lauftext 13) Verweis AGB

2) Adresse Empfénger 8) Auflistung Offerte/Preise 14) Schlusssatz

3) (Ort), Datum 9) Konditionen/Rabatte 15) Grussformel / Unterschrift

4) Zeichen 10) Skonto 16) Dokument-Name

5) Betreff 11) Zahlungsinformationen 17) Seitenzahl (wenn mehrere Seiten)

6) Anrede 12) Gliltigkeit der Offerte
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3.3 Prozessablauf Offertanfrage

=

Eingang
Offertanfrage

|
-~ D

JA

\l/NEIN

S——

Kundenanfrage /

FOMMSO005

Kunden

l

[ Ricksprache mit

—~ , Offertanfrage 2 Kundenanfrage
prifen

Entspricht dem
Verkaufsprogramm?
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i Notizen

M

Verkaufs-

programm

Offertanfrage entgegenneh-
men

Miindliche Anfragen / Antwor-
ten

Offertanfrage prifen auf Voll-
standigkeit, Richtigkeit

Entscheidung

Unklarheiten werden mit dem
Kunden besprochen

Neue Offerte gewiinscht
(siehe S. 7)

Anfrage prifen auf Standard-
produkt

Entscheidung

11



Preisfindung nach

Standard? Entscheidung
NEIN
\4
Spezialpreis JA Speslalpreis
definieren

Preis wird festgesetzt
(voraussichtliche Menge?)

Preisliste

N~_/«“

Alles nachvolizieh- Offerte erstellen und priifen

bar dokumentieren

\/

Offerte

Kopie in Kunden- Offerte versenden und able-
dossier gen

R

Offerte an Kunde

é{ Preis festsetzen ]
Ungef LF abkléren,
ev. mit Logistik

®
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Auftrags- Entscheidung Kunde

. ejieiling?

Offerte nachfassen, doku-

Liste offene Offerten mentieren

Follow up

Entscheidung: Infolge von
Anderungen neue Offerte
gewlinscht?

Neue Offerte
gewilinscht?

Entscheidung Kunde

Auftrags-
erteilung?

v
Weitere Bearbeitung NEIN
der Bestellung
Absage Absagen dokumentieren

\

o)
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Einschreiben
Adresszeile
Adresszeile

Unser Zeichen
Direktwanhl
E-Mail

Datum

Mitteilungsschreiben
Vergabe flr die Arbeit
Sehr geehrte Anrede

Die Geschaftsleitung hat sich entschlossen, den Auftrag fiir die angeforderte Offerte wie folgt zu
vergeben:

Firma

Adresse e
PLZ/Ort zunettoFr. =, inkl. Mehrwertsteuer

Begriindung:

Diese Arbeitsvergabe erfolgt unter dem Vorbehalt der definitiven Bereinigung sémtlicher Vertrags-
unterlagen. .

Wir danken Ihnen fiir die Offertstellung.
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4 Kalkulation

Unter Kalkulation (vom lat.: calculare = rechnen) versteht man im Allgemeinen eine Berechnung,
besonders im kaufménnischen Bereich.

4.1 Nutzen einer Kalkulation

Im Rechnungswesen dient die Kalkulation

e der Ermittlung der Stiickkosten einer Ware, Dienstleistung oder eines Halbfabrikates (vgl. Kos-
tentragerstiickrechnung).

e der Ermittlung der Produktionskosten einer Ware pro Periode (vgl. Kostentragerzeitrechnung).

e der Ermittlung von Brutto- und Netto-Verkaufspreises abhangig von Vertriebskanal und Kun-
denrabattgruppe.

Die Kalkulation dient der Ermittlung der Kosten einzelner betrieblicher Leistungen bzw. einzelner
Auftrage. In einer Kalkulation werden alle Elemente erfasst, die zur Leistungserbringung notwendig
sind. Kalkulationselemente sind Material, Arbeit, Gemeinkosten und technische Bearbeitung.

Die Kalkulation teilt sich in verschiedene Phasen auf. Je nach Zeitpunkt und Zweck der Durchfiih-
rung spricht man von Vorkalkulation, mitlaufender Kalkulation oder Nachkalkulation.

4.2 Vorkalkulation

Mit der Vorkalkulation wird der Preis bestimmt. Sie beruht auf Erfahrungswerten und kann deshalb
nur annghernd den genauen Preis aufzeigen. Die grésste Genauigkeit kann erzielt werden, wenn
die mit dem Auftrag zusammenhangenden Einflussgréssen méglichst seriés erfasst werden. Die
Materialeinzelkosten, die Personaleinzelkosten sowie die Sonderkosten sind zu diesen Einfluss-
grossen zu zahlen. Die Vorkalkulation bietet eine verlassliche Grésse um den Mindestpreis zu be-
stimmten. Um den Fortbestand der Unternehmung sichern zu kénnen, missen die Preise kosten-
deckend sein. Im Verlaufe eines Auftrages muss der durch die Vorkalkulation ermittelte Preis des-
halb regelméssig kontrolliert werden. Dies kann mit der mitlaufenden Kalkulation erreicht werden.

4.3 Mitlaufende Kalkulation

Die mitlaufende Kalkulation entspricht der Nachkalkulation und verlangt eine fortlaufende und ak-
tuelle Dokumentation des Arbeitsablaufes. Sie dient der kostenmassigen Uberwachung eines Auf-
trages. So werden z.B. die Verrechnung von zusétzlichen Leistungen, das frithzeitige Erkennen
von Kostenabweichungen, die Beurteilung der Arbeitsleistung oder Korrekturen rechtzeitig ermog-
licht.

4.4 Nachkalkulation

Nach Abschluss des Auftrages werden mit der Nachkalkulation die effektiven Kosten des Auftra-
ges ermittelt. Durch die Gegenuberstellung der tatséchlichen Kosten und des tatsdchlichen Erlo-
ses (Rechnungsbetrag) kann der Gewinn oder Verlust des Auftrages festgestellt werden. Voraus-
setzung flr die Nachkalkulation ist ein effektives Rapportwesen. Die Ergebnisse der Nachkalkula-
tion bilden die Grundlage fur die Kostenschatzungen in der Vorkalkulation. Vor- und Nachkalkula-
tion miussen deshalb gleich aufgebaut sein. Als Filhrungsinstrument liefert die Nachkalkulation
Grundlagen fiir die kiinftige Preisgestaltung und fiir unternehmerische Entscheide. Aus der Nach-
kalkulation fallen als Nebenprodukte Resultate an, welche zu Kennzahlen zusammengestellt, we-
sentliches Uber die Leistung des Betriebes aussagen.
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4.5 Leistungseinheitsbezogene Kostentragerstiickrechnung

Die Kalkulation ist eine Kostenrechnung die zu folgenden Zwecken dient:

1.

2.

Der Kostenermittlung

Der Preisermittlung, und zwar bei der Preisforderungspolitik auf dem Absatzmarkt, bei
der Preisgebotspolitik auf dem Beschaffungsmarkt und fur die Festlegung von Ver-
rechnungspreisen im Innenbereich des Betriebes.

Der Preiskontrolle fur die Uberpriifung der Kosten- und Erlgssituation der einzelnen
Leistungseinheiten.

Der Erfolgsermittiung durch Gegeniiberstellung von Kosten und Erlésen.

Der Durchfiihrung von Vergleichsrechnungen, z.B. von Soll-Ist-Vergleichen zum Zwe-
cke der Kostenkontrolle.

Der Bewertung innerbetrieblicher Leistungen, wenn einzelne Kostenstellen des Betrie-
bes Leistungen fiir andere Kostenstellen erbringen.

SVBL ASFL — Offerte und Kalkulation 16



5 Kalkulationsbeispiele

5.1 Einkaufskalkulation

Ein Versandhaus mdchte sein Sortiment an Sportgeraten ausbauen. Ein Sportartikelhersteller offe-
riert dem Versandhaus eine Hantel mit Gewichtsscheiben zu folgenden Bedingungen:

Listenpreis pro Stiick Fr. 28.00 (ab Fabrik) 100% Basis
Mengenrabatt 25%
Skonto bei Bezahlung innert 30 Tagen 2%

Das Versandhaus mdchte erstmals 200 Stiick bestellen.

Die Bezugskosten (Transport-/Versandkosten) belaufen sich auf 384.00 (oder Fr. 1.92 pro Stuck).
Wie hoch kommt der Einstandspreis pro Hantel zu stehen?

Beachten Sie: Rabatt und Skonto berechnet sich jeweils aus der Basis (100%) des Kalkulations-
schrittes.

Bezugskosten (Transport-/Versandkosten) kénnen nicht in einem prozentualen Kalkulationssatz
angegeben werden, da sie von Artikel zu Artikel beziehungsweise von Lieferung zu Lieferung ganz
unterschiedlich ausfallen.

Mehrwertsteuer (MWST) bei der Einkaufskalkulation

Unternehmen welche MWST-pflichtig sind, duirfen diese in der Buchhaltung als ,Vorsteuer* wieder
in Abzug bringen. Die MWST berechnet sich immer auf dem sogenannten Mehrwert und wird vom
Endverbraucher bezahilt.

In der Einkaufskalkulation mussen diese bei MWST-pflichtigen Unternehmen nicht berticksichtigt
werden.

5.2 Verkaufskalkulation 1
(aufbauend = ausgehend vom Nettoerlés)
Das Versandhaus méchte einen Nettoerlds von Fr. 36.00 pro Hantel erzielen. Welcher Preis muss

im Katalog festgelegt werden, wenn folgende Verkaufssonderkosten und Erlésminderungen ge-
deckt werden sollen?

Verkaufssonderkosten 22.5% vom Nettoerl6s, Kalkulations-Satz fiir Porto,
Versicherung etc, geméass Erfahrungswert =Fr. 8.10
Einfihrungsrabatt 10% (im n&chsten Katalog auf allen Fitnessartikeln)

Skonto bei Zahlung innert 10 Tagen 2%

Beachten Sie, dass jeder einzelne Kalkulationsschritt (Zwischenergebnis) die Basis (100%) bildet.

5.3 Verkaufskalkulation 2

(abbauend ausgehend vom Bruttokreditverkauf oder Katalogpreis)

Das Versandhaus méchte aus Konkurrenzgriinden den Katalogpreis auf héchstens Fr. 50.00 fest-
legen (Mitbewerber bieten Hanteln in &hnlicher Qualitat im Preisrahmen von Fr. 45.00 bis 55.00
an). Welcher Nettoerlés verbleibt, nachdem Rabatt, Skonto und Verkaufsonderkosten gemass
obigem Angaben abgezogen sind?
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5.4 Losungen

Lésung zur Aufgabe 5.1 Einkaufskalkulation

Bi 28.00 100%
- Rabatt 7.00 25%
Nettokreditankauf 21.00 75%
- Skonto 0.40

Nettobarankauf 20.60 100%
+ Bezugskosten 1.92 9.3%
Einstand (Warenkosten) 22.52 109.3%

koénnte noch gerundet werden

Lésung zur Aufgabe 5.2 Verkaufskalkulation 1

aufbauend (von oben nach unten)

N : ) 100%
+ Verkaufssonderkonsten 8.10 22.5%
Nettobarverkauf 44 .10 122.5%
+ Skonto 0.90

Nettokreditverkauf 45.00 90%
+ Rabatt 5.00 10%
Bruttokreditverkauf 50.00 100%

Losung zur Aufgabe 5.3 Verkaufskalkulation 2

abbauend (von unten nach oben)

Nettoerlés 36.00

+ Verkaufssonderkosten 8.10
Nettobarverkauf 4410 98%
+ Skonto 0.90 2%
Nettokreditverkauf 45.00 100%

+ Rabatt 5.00
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100% |
2%
98% |

98%
2%

100%

100%
22.5%

122.5%

90%
10%

100%

Rechnungsbetrag

Nettoankaufspreis

Einstandspreis (Warenaufwand)

Nettobarverkauf / Zah-
lung

Nettoverkaufspreis/ Bruttoverkaufspreis |
oder fakturierter Preis

Bruttoverkaufspreis Il oder Katalog-
preis

Nettoerlos
Nettobarverkauf

Nettoverkaufspreis/ Bruttoverkaufspreis |

Bruttoverkaufspreis |l / Katalogpreis
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