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Non-Books 
kalkulieren
So lässt sich der Spielraum 
bei der Preisgestaltung richtig 
nutzen.   ELLEN BRAUN

Beim nicht preisgebundenen Non-
Book-Sortiment sollten Buchhänd-

ler:innen eine gewinnträchtige Preispolitik 
betreiben. Wer sich nur an den empfohlenen 
Verkaufspreisen der Hersteller orientiert, 
wird am Ende weder die Kosten decken noch 
Gewinn erzielen. Entweder weil der Preis zu 
niedrig ist und der Händler drauflegt oder 
weil die Preise zu hoch sind und niemand 
zum Kauf bereit ist. 

Eine einfache Rechnung hilft, den rich-
tigen Preis zwischen diesen beiden Polen 
Kostendeckung und Zahlungsbereitschaft zu 
finden: Auf den Listenpreis von zehn Euro 
gibt der Warenlieferant der Buchhandlung 
einen Rabatt, im nebenstehenden Beispiel 
20 Prozent. Abzüglich des Skonto kommt die 
Buchhandlung auf einen attraktiven Bezugs-
preis. Setzt die Buchhändlerin ihre Hand-
lungskosten (32,6 Prozent im Branchen-
durchschnitt) und einen Gewinnaufschlag 
von zehn Prozent an, kommt sie auf einen 
Nettoverkaufspreis von 11,73 Euro, brutto 
mit Mehrwertsteuer dann auf 14,80 Euro. 
Bei diesem Preis erzielt die Buchhandlung ei-
nen Deckungsbeitrag, wenn sie 90 Prozent 
der bezogenen Ware tatsächlich verkaufen 
kann. b
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Einkauf pro Stück		  Beispiel

Listenpreis des Herstellers		  10,00 €
./. Rabatt	 20,0 %	 2,00 €
= Zieleinkaufspreis		  8,00 €
./. Skonto	 2,0 %	 0,16 €
= Einkaufspreis des Sortimenters		  7,84 €
+ Bezugskosten (Versand, Lieferung)		  0,20 €

= Bezugspreis		  8,04 €

Stückkalkulation – netto		

+ Handlungskosten (inkl. Lagerkosten)	 32,6 %	 2,62 €
= kostendeckender Mindestpreis		  10,66 €
+ Gewinnaufschlag	 10,0 %	 1,07 €

= Verkaufspreis netto		  11,73 €

Stückkalkulation – brutto		

+ Umsatzsteuer	 19,0 %	 2,23 €

= Verkaufspreis brutto		  13,96 €

Kalkulation des Absatzpreises		

Niedrigster Mitbewerberpreis brutto		  12,00 €
Höchster Mitbewerberpreis brutto		  16,90 €

Zielverkaufspreis brutto		  14,80 €

Absatzziele		

Eingekaufte Menge		  200
Ziel der verkauften Menge (Rest: Schwund, Diebstahl, Ramsch)		  180
Verkaufszeitraum		 Oktober – Dezember 2023

Zielverkaufspreis netto		  12,44 €

Wertschöpfungsziel = Vorwärtsrechnung		

Umsatz netto bei der anvisierten verkauften Menge	 180	 2 238,66 €
./. Bezugspreis gesamt	 200	 1 608,00 €
= Rohertrag		  630,66 €
./. Handlungskosten der gesamten Menge		  524,21 €

= Deckungsbeitrag		  106,45 €

Ist-Analyse = Rückwärtsrechnung		

Umsatz netto bei der tatsächlich verkauften Menge	 175	 2 176,47 €
./. Bezugspreis gesamt		  1 608,00 €
= Rohertrag		  568,47 €
./. Handlungskosten der gesamten Menge		  524,21 €

= Deckungsbeitrag		  44,26 €

Controlling Wertschöpfung		

Aus 1 Euro Investition aus Lager wird x €		
= Rohertrag		  568,47 €
Ø Lagerbestand		  112,50 €
Brutto-Lagerrendite		  5,05 €
statt der anvisierten 		  5,90 €

PREISKALKULATION VON NICHT PREISGEBUNDENEN ARTIKELN
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 und Coach für den Buchhandel  
 (workandfeelgood.de) 

SPEZIAL   NON-BOOKS, PBS & SPIELE


