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Gut gezielt und doch daneben?
Kalkulationssoftware gewinnbringend einsetzen – Teil I

Carl Dammermann* und Andreas Misol **

 Kalkulationen dienen bekanntlich 
dazu, Preise zu ermitteln. Hier-
bei gibt es je nach Sachverhalt, 
verfügbarer Zeit und Tempera-

ment des Kalkulators sehr unterschied-
liche Herangehensweisen. Die Kalkula-
tion über den Daumen ist längst noch 
nicht ausgestorben. Aber auch beim Ein-
satz der „Würfelkalkulation“ muss jeder-
zeit mit Überraschungen und damit ein-
hergehenden negativen Folgen gerechnet 
werden. Zur frühzeitigen Schadenserken-
nung und deren Begrenzung sowie zur 
Minimierung zunehmender Büro- und 
Kalkulationsarbeit sollen in dieser Über-
sicht einzelne Kalkulationsverfahren mit 
Beispielen aus der Handwerkersoftware 
Hapak dargestellt und eingeschätzt wer-
den.

Kalkulationsgrundlagen
Vor einer Kalkulation der Verkaufspreise 
ist es wichtig, die eigenen Kosten zu ken-
nen. Alle Kalkulationen in Hapak beruhen 
auf der Kalkulation von sechs Faktoren.
1. Material: Die Kosten für das Mate-
rial sind die tatsächlichen Kosten, die an 
den Lieferanten zu zahlen sind. Dies ist 
der Listenpreis des Lieferanten abzüg-
lich Rabatt. Sondernachlässe für Pro-
jekte müssen berücksichtigt werden. In 
Anspruch genommene Skonti, Boni auf-
grund von Sonderaktionen und so weiter 
sollten nur berücksichtigt werden, wenn 
sie sicher erreicht werden. Manche Liefe-
ranten bieten Datanorm an. Mit diesem 
Verfahren stellt der Lieferant Artikel mit 
Kurztext, Langtext, Listenpreis und Ein-
kaufspreis zum Einlesen in das Handwer-
kerprogramm zur Verfügung.

* Carl Dammermann hat Betriebswirtschaft studiert und 
ist Miteigentümer der Dammermann & Dammermann 
Softwarevertriebs GbR, die im Raum Berlin / Hannover 
Hapak vertreibt. In seinem beruflichen Leben hatte er 
immer mit Prüfung, Weiterentwicklung oder dem Ver-
trieb kaufmännischer Software zu tun.
** Andreas Misol ist Inhaber von Misol Computer im 
Handwerk und zuständig für den Vertrieb von Hapak in 
Württemberg. Er hat Betriebswirtschaft studiert und sich 
1992 in Ostfildern bei Stuttgart selbstständig gemacht. 

Bild 1.: Kalkula-
tion eines Arti-
kels. Alle weißen 
Felder ermöglichen Eingaben. Stück- und Lohnlisten sind möglich (Karteikarten). Die End-
preiskalkulation einer Artikelmenge ist unten links möglich. Wird der Verkaufspreis für 23 
Stück auf Euro 50.000 gesetzt, so wird der Einzelverkaufspreis auf Euro 2.173,91 und die ein-
zelnen Aufschläge entsprechend angepasst. Gleiches ist auch mit der Arbeitszeit und dem 
Deckungsbeitrag pro Stunde möglich.

2. Selbstkosten / Lohn: Dies umfasst die 
Kosten pro Stunde des jeweiligen Mit-
arbeiters mit seinen regelmäßig anfal-
lenden Kosten für ausgezahlten Lohn, 
Lohnsteuer, Sozialversicherung, Krank-
heit, Urlaub und sonstigem. Der exakte 
Wert kann erst zum Jahresende errech-
net werden, weil erst dann Klarheit über 
die Krankentage vorliegt. Hierbei muss 
Urlaub, der erst im nächsten Jahr gege-
ben wird, hinzugerechnet werden. Ebenso 
muss der Urlaub des laufenden Jahres, 
dessen Ursprung im Vorjahr lag, abge-
zogen werden.
3. Zeit: Die Zeit, die ein Mitarbeiter für 
einen bestimmten Vorgang braucht, 
muss geschätzt werden. Dies geschieht 
meistens mit Hilfe von Erfahrungswerten 
oder durch Richtwerte aus Tabellen von 
Ingenieurbüros.
4. Gerätekosten: Dies können Kosten für 
geliehene oder eigene Geräte sein. Die 
Kalkulation der Kosten eigener Geräte 

muss die kalkulatorische Abschreibung 
und die Kosten für Verbrauchsmaterial 
berücksichtigen. 
5. Fremdleistungen: Üblicherweise sind 
dies die Rechnungen von Subunterneh-
mern.
6. Aufschläge: Den Selbstkosten bei 
Material, Lohn, Geräten und Fremdleis-
tungen werden über Aufschläge Kosten 
zugeordnet, die nicht direkt dem Angebot 
zurechenbar sind. Dies sind allgemeine 
Verwaltungskosten, Unternehmergehalt, 
Fahrtkosten, Gehälter, Buchhaltung, Steu-
erberater, Software, Wagnis und Gewinn...  
Die Aufschläge bei den einzelnen Kalku-
lationsfaktoren sind abhängig von den 
örtlichen Gebräuchen. Problematisch ist, 
dass die exakte Ermittlung des gesamten 
Aufschlages erst anhand der realen Kos-
ten zum Jahresende möglich ist. Es muss 
beachtet werden, dass manche steuer-
lich gebotenen Buchungen oder erlaubte 
Buchungen tatsächliche Erträge oder Kos-
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ten verschleiern. Dies gilt unter anderem 
für Abschreibungen und der Bewertung 
von Teilleistungen zum Jahresende. 

Ganz wichtig ist immer der Vergleich 
mit Wettbewerbern. Höhere Preise müs-
sen gegenüber dem Kunden begründet 
werden, wenn man Aufträge bekommen 
möchte und niedrigere Preise sind Anlass 
zu der Frage, ob man nicht irgendwo Geld 
verschenkt oder Verluste macht, ohne 
dies zu erkennen.

Kalkulation am Beispiel einer 
Leistung
Gezeigt werden soll, wie aus einer ein-
fachen Kalkulation über den Daumen 
eine exakte Leistung mit Stück- und 
Lohnliste in den Stammdaten wird. Der 
Kalkulator schaut sich das Objekt, sagen 
wir ein Vordach, an und verkündet, dass 
die Erneuerung Euro 7000 kostet. Dies 
ist für ihn überschaubar, weil er ähnliche 
Dächer mit entsprechender Ausführung 
schon häufiger gebaut hat. In Hapak kann 
er wie in einer Textverarbeitung die Leis-
tung beschreiben und den Verkaufspreis 
als Einzelpreis eintragen. Somit wird auf 
einfache Weise ein manueller Artikel (am 
besten eine Leistung) angelegt. 

Wenn er sich hierbei auch Gedanken 
über seine Kosten gemacht hat, kann 
er diese in der Kostenkalkulation nach 
einem Klick mit der linken Maustaste auf 
den Gesamtpreis eintragen.

Um eine Basis für seine Personalpla-
nung und die Nachkalkulation zu bekom-
men, ist die Kalkulation mit allen mög-
lichen Kalkulationsfaktoren (Material, 
Lohnsatz, Zeit, Geräte und Fremdleis-
tungen) durchzuführen. 

Liegt dem Bauherrn bereits ein Gegen-
angebot vor, sollte man sich, um den Auf-
trag zu erhalten, noch genauere Gedan-
ken über die eigenen Kosten machen. 
Hierzu dienen die Stück- und Lohnlisten 
der Leistung. In die Stückliste kann das 
Material mit den aktuellen Preisen aus 
dem Stamm eingetragen und Preisverän-
derungen, etwa aufgrund von Händlerra-
batten, später angepasst werden. Ebenso 
wird in die Lohnliste die benötigte Zeit 
der entsprechenden Lohngruppen (Meis-
ter, Geselle …) aufgenommen.

In der Kalkulation lässt sich anschlie-
ßend das Ergebnis begutachten, wobei 
alle Werte verändert werden können. 
Der Kalkulator besitzt in Hapak volle 
Gestaltungsfreiheit. Beispielsweise hat 
die Änderung der Einkaufspreise seine 
kaufmännische Begründung darin, dass 
die Einkaufswerte in der Kalkulation nur 
als Richtwerte Verwendung finden. Von 

Bild 2.: Angebot in Einzelpositionen: Um die Einzelpreise nicht anzuzeigen, lassen sich Titel 
pauschal setzen.

Bild 3.: Angebot mit einem Jumbo und ausgeblendeten Einzelpreisen und Mengen. Im ersten 
Artikel im Jumbo wird gerade die Menge geändert, deshalb sieht man auch den Preis.
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diesen Richtwerten wird angenommen, 
dass sie nach Verhandlungen mit dem 
Lieferanten korrigiert werden. Die Ände-
rung der Aufschläge muss möglich sein, 
weil ein großes Bauprojekt immer andere 
(geringere) Aufschläge ermöglicht, als 
etwa Kleinaufträge. Wenn die Leistung 
so gut geworden ist, dass sie häufiger ver-
wendet werden soll, kann sie aus dem 
Angebot in den Stamm übertragen wer-
den (Bild 1.).

Kalkulation mit verschiedenen 
Positionen
Ein Angebot hat meistens mehrere Posi-
tionen und kann auch Titel, Untertitel, 
Titelsummen, Rabatte, Aufschläge, Freie 
Texte, Trennlinien oder Skonti besitzen. 
Für Positionen stehen Material (Daten 
von Lieferanten), Leistungen, Lohn und 
so genannte Jumbos zur Verfügung.

Material: Das Material wird über Data-
norm vom Großhändler übernommen, 
wenn dieser es anbietet. Der Großhändler 
liefert dann die persönlichen Rabatte des 
Handwerkers mit, so dass bei den Prei-
sen in Hapak immer die aktuellen Lis-

ten- und Einkaufspreise des Großhänd-
lers zur Verfügung stehen. Viele Kunden 
setzen den Listenpreis des Großhänd-
lers als ihren Verkaufspreis, andere set-
zen individuelle Aufschläge. Beides wird 
von der Kalkulationssoftware unterstützt. 
In Zeiten stark schwankender Preise ist 
der Materialstamm nur gut wenn er aktu-
ell ist. Für die Kalkulationssicherheit gibt 
es daher seit neuestem die Datanorm-
Direktschnittstelle. Dort wird mit einem 
Startvorgang die Verbindung zum Groß-
händler hergestellt. Anschließend wer-
den die aktuellen Daten heruntergela-
den und eingelesen. Die Materialpreise 
können jedoch auch manuell eingepflegt 
werden.

Leistungen: Leistungen sind Arbeits-
leistungen einschließlich des benöti-
gten Materials. In der Stück- und Lohn-
liste können, wie bereits beschrieben, für 
die Kalkulation, Material- und Lohnposi-
tionen hinterlegt werden. Viele Handwer-
ker nutzen diese Leistungen, um Material 
dauerhaft und updatesicher mit eigenen 
Texten ins Angebot zu übernehmen. Für 
verschiedene Gewerke gibt es fertig for-

mulierte Leistungstexte mit kalkulierten 
Arbeitszeiten zu kaufen. Die Kalkulati-
onen sind als Ansatzpunkte für eigene 
Überlegungen zweifellos sehr gut. Einige 
Praktiker sagen, dass die Werte zu hoch 
und damit nur selten Aufträge zu bekom-
men sind.

Lohn: In Lohnpositionen lassen sich 
Mitarbeitergruppen (etwa Gesellen, 
Meister, Auszubildende) mit Selbstkos-
ten und kalkuliertem Lohnsatz hinter-
legen.

Jumbo: Der Jumbo ermöglicht es, 
Material, Leistungen und Lohnpositionen 
zusammenzustellen. Bei der Übernahme 
ins Angebot gibt es die Möglichkeit, ein-
zelne Unterpositionen aus- oder einzu-
blenden (Bild 2. und Bild 3.).

Übernahme von Kalkulationen 
und Kalkulationswarnungen
Eine Kalkulation muss ökonomisch sein, 
sie darf daher nicht zu viel Zeit kosten. 
Neue Angebote können deshalb aus alten 
Angeboten abgeleitet werden. Hierbei 
können Positionen hinzugefügt, gelöscht 
oder geändert werden. Durch Verände-
rung der Texte und der Kalkulation ist 
eine Anpassung möglich. Natürlich kön-
nen aus alten Angeboten auch nur Teile 
übernommen werden. Auch Endpreis-
kalkulationen sind möglich, denn routi-
nierte Handwerker wissen oft nach dem 
ersten Besuch beim Kunden, wie viel es 
kosten darf. In der Endpreiskalkulation 
kann der Endpreis (netto oder brutto) 
verändert werden. Ganz wichtig dabei 
ist, dass sich der Aufschlag (absolut oder 
relativ) sofort ändert, um zu sehen ob er 
ausreichend ist. Diese Änderung ist auch 
bei Titelsummen möglich. 

Hapak ermöglicht die Einstellung von 
Statuswarnern. Dies sind Markierungen 
am rechten Rand, die warnen, wenn die 
Position bestimmte Kalkulationsgrenzen 
unterschreitet. Beispielsweise warnt ein 
Rotes Dreieck bei Aufschlägen von 0% 
und darunter und ein gelbes Dreieck bei 
Aufschlägen unter 10%.

Zwischenbetrachtung
Die bislang besprochenen Funktionen 
werden heute von einem modernen Kal-
kulationsprogramm erwartet. Der zweite 
Teil beschäftigt sich mit komfortablen 
Programmfunktionen und speziellen Kal-
kulationsvarianten, die eine Angebots-
erstellung spürbar erleichtern sowie mit 
der Nachkalkulation. (Anm. d. Red.: Teil 
Zwei erscheint in der nächsten Ausgabe 
von BAUMETALL am 12.12.2007). ▪Bild 4.: Endpreiskalkulation eines Angebotes.


