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Var. Kosten

Reales Betriebsergebnis
Maß für betriebliche
Faktorverwertung

Deckungsbeitrag
Kennzahl für die
Sortimentsplanung
und Reihenfolge der
Auftragsabwicklung

Nachkalkulation

Kontroll-
rechnungAuftragsdurchführung Zeit (Projektphasen)

Ergebnisse im Controlling
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Vollkostenrechnung

Verwaltung,
Telekom, Büro,
Mieten, Versi-
cherungen, Fahr-
zeuge, Reise,
kalk. Kosten, ...

Wareneinsatz,
Rohstoffe, Pro-
duktivlohn,
Verkäufer-
provisionen

Hilfs- und
Betriebsstoffe,
Energieträge im
Produktions-
bereich
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Kosten, Kalkulation und Verkaufspreisuntergrenzen
Immer wieder wird überlegt, welcher Preis kurz- bzw. langfristig mindestens zu nehmen sei um „ko-
stendeckend“ anbieten zu können. Wenn der Kalkulation eine sachgerechte Kostenartenrechnung
zugrundeliegt, können die verschiedenenen Kalkulationsverfahren diese Frage exakt beantworten.

Die Vorkalkulation plant die Auftrags-
durchführung (links) und die Nach-
kalkulation überprüft das tatsächlich
erzielte Ergebnis (rechts). Begriffli-
che Grundlage ist stets die Abgren-
zung der Kosten von Aufwendungen,
Ausgaben und Auszahlungen und das
nachstehende Kostenportfolio:

In der Vorkalkulation unterscheidet
man die Teil- und die Vollkostenrech-
nung. Beide ergänzen einander (oft im
BAB) aber nur die Teilkostenrechnung
gibt Auskunft über die kurzfristige
Verkaufspreisuntergrenze. Aus dem
tatsächlich ehrzielten Verkaufserlös
kann der Deckungsbeitrag berechnet
werden. Er erlaubt die Sortimentspla-
nung und die Festlegung der Reihen-
folge der Auftragsabwicklung.
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