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Vorwort
Betriebswirtschaftliches Wissen wird auch für kleine und mittelständische
Betriebe immer wichtiger. Ein zentraler Punkt, der über den kurz- und lang-
fristigen Erfolg von Unternehmen entscheidet, ist die richtige Kalkulation von
Preisen für Produkte oder Dienstleistungen. Unmittelbar damit verbunden ist
ein weiterer wesentlicher Aspekt, nämlich, die Angebote rechtssicher zu for-
mulieren. Gelingt es Ihnen, gut kalkulierte, rechtssichere Angebote zu erstel-
len, werden Sie nicht nur Gewinne erzielen, sondern auch die Wünsche Ihrer
Kunden erfüllen.

Das vorliegende Buch will Sie dabei umfassend unterstützen. Es zeigt zu-
nächst, worauf Sie aus betriebswirtschaftlicher Sicht achten müssen, um
den Preis eines Angebots so zu berechnen, dass Sie in der Lage sind, sowohl
kostendeckend zu arbeiten als auch einen Gewinn zu erzielen. Dabei wer-
den gängige Kalkulationsverfahren für alle Branchen detailliert vorgestellt.
Somit kann jeder Leser den bestmöglichen Nutzen aus dem Buch ziehen –
unabhängig davon, ob sein Unternehmen im Bereich Produktion, Handwerk,
Handel oder Dienstleistung angesiedelt ist. Als besonderes „Extra“ stellen wir
Ihnen auf den Arbeitshilfen online eine Reihe von Excel-Anwendungen für die
verschiedenen Kalkulationsverfahren zur Verfügung, die Sie sofort praktisch
einsetzen können.

Im Buch erhalten Sie zudem zahlreiche Tipps und Ratschläge dazu, was Sie
tun können, wenn der Preis einmal nicht reicht, um einen Gewinn zu erzielen.
Ferner wird dargestellt, welche Nachteile Rabatte haben und was getan wer-
den kann, um Preisnachlässe und die damit verbundenen negativen Folgen
für ein Unternehmen zu begrenzen. Nicht zuletzt wird erläutert, wie eine
Nachkalkulation funktioniert und warum das Thema so wichtig ist, um die
Qualität künftiger Angebote sukzessive zu verbessern.

Sind Angebote nach den genannten Grundsätzen vorbereitet, gilt es, sie in
lukrative Aufträge umzusetzen. Das beste Angebot nützt nichts, wenn es
vom Kunden nicht angenommen wird. Und ein Gewinn lässt sich nur dann
erzielen, wenn das Angebot rechtlich verbindlich zu einem Vertragsabschluss
führt, aus dem man seine Rechte notfalls auch durchsetzen kann. Dabei ist
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eine Vielzahl von Einzelheiten zu beachten. Die richtige Formulierung des An-
gebots entscheidet über die zu erbringenden Leistungen und nimmt damit
Einfluss auf die Kalkulation. Der rechtliche Rahmen wird damit zum Kalkulati-
onsposten. Das Buch zeigt, wie die betriebswirtschaftlichen und juristischen
Aspekte miteinander verzahnt sind, was für den Erfolg Ihres Geschäfts sehr
hilfreich sein kann. Wichtige, praxiserprobte Hinweise und Tipps für Vertrags-
verhandlungen runden das Buch ab.

Die Autoren haben konsequent darauf geachtet, dass interessierte Unter-
nehmer schnell und einfach vollständige und rechtsichere Angebote abgeben
können. Bei allen Ausführungen wurde die praktische Anwendbarkeit in den
Vordergrund gestellt. Theoretische Erläuterungen finden nur Eingang, wenn
sie für das Verstehen der Zusammenhänge unabdingbar sind.

Alle Inhalte des Buchs wurden sorgfältig recherchiert und erstellt, dennoch
können sie die Beratung durch einen Fachmann im Einzelfall nicht ersetzen.

Wir wünschen allen Lesern viel Spaß beim Durcharbeiten des Buches und gu-
tes Gelingen beim Erstellen erfolgreicher Angebote und Kalkulationen.

Freiburg, im November 2013
Jörgen Erichsen, Wolfgang H. Riederer
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1 Kundenanfragen bearbeiten
Sie kennen die Situation: Der Termindruck steigt ebenso wie die Kosten und
die Ansprüche Ihrer Kunden an die Qualität und Flexibilität Ihrer Mitarbeiter
und Leistungen1. Ihre Kunden erwarten Entgegenkommen, Serviceleistungen
und bei Schwierigkeiten selbstlosen Einsatz rund um die Uhr. Und das alles bei
sinkenden Deckungsbeiträgen. Kundenanfragen versprechen mehr Aufträge,
aber nur, wenn sie auch in solche münden.

1.1 Wissen Sie, was der Kunde will?

Eigentlich müsste man davon ausgehen, dass sich aus der Anfrage klar ergibt,
was der Kunde wünscht. Das ist aber keineswegs immer der Fall. Daher soll-
ten Sie sich eine Reihe von Fragen stellen, nachdem Sie eine Kundenanfrage
erhalten haben:

Frage Ja Nein

Ist ein Preisvergleich durchgeführt worden?

Kann ein konkretes Leistungsangebot erbracht werden?

Handelt es sich um eine Standardanfrage?

Wissen Sie, ob Sie Ihr Angebot nur für Preisvergleiche abgeben sol-
len, die der Kunde vornehmen möchte (vgl. Kapitel 1.6 „Nicht ernst
gemeinte Kundenanfragen erkennen“)?

Erkennen Sie den Umfang eines konkreten Leistungsangebots?

Sind Sie stets leistungsfähig, wenn Sie anbieten? Können Sie also
sofort aktiv werden, wenn der Auftrag zustande kommt, oder
müssen Sie sich z. B. noch Waren beschaffen oder selbst Leis-
tungen von Dritten zukaufen? Oder müssen Sie ggf. Liefer- und
Wartezeiten in Kauf nehmen?

1 Vgl. Schmidt, VDI-Studie zum Angebotsmanagement 2008, 11, http://www.vdi.de/
uploads/media/Ergebnis_der VDI-Studie_Angebotsmanagement_01.pdf
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Frage Ja Nein

Bieten Sie auch einmal „blind“ an, also ohne genau geklärt zu
haben, was ein Kunde wirklich will?

Erstellen Sie standardmäßig auf alle Anfragen ein Angebot oder
versuchen Sie erst einmal zu erkennen, ob ein Kunde einen Auftrag
ernsthaft möchte (vgl. Kapitel 1.6 „Nicht ernst gemeinte Kunden-
anfragen erkennen“)?

Reagieren Sie auf Anfragen auch, wenn Sie nicht anbieten können,
etwa, wenn Sie auf absehbare Zeit vollständig ausgelastet sind?
Wissen Sie, wie Sie einen Kunden dennoch zufriedenstellen kön-
nen?

Verfügen Sie über ein Angebots-Controlling, haben Sie also
jederzeit einen Überblick über die notwendigen Plandaten oder
darüber, ob und in welchem Umfang Sie mit Aufträgen in der Ver-
gangenheit erfolgreich waren?

Versuchen Sie, aus bereits abgewickelten Aufträgen zu lernen?
Dazu gehört z. B., den Leistungsumfang Punkt für Punkt zu klären,
bestimmte Aspekte auszuschließen und ggf. die Preise exakter als
bisher zu kalkulieren.

Ist die Anfrage nicht in Deutsch formuliert, muss genau ermittelt werden, wie
die verwendeten Begriffe zu verstehen sind.

1.2 Können Sie die Leistung erbringen, die der
Kunde wünscht?

Es geht nicht nur darum, dass Sie die angefragte Leistung überhaupt erbrin-
gen können, sondern dass Sie das auch

▪ zum verlangten Termin,
▪ zum vorgegebenen Preis (bei einem Limit),
▪ am angegebenen Ort,
▪ mit den verlangten Mitteln tun können.


