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Kundenbeziehungsprozesse

Lernfeld 5: Kunden akquirieren und binden

1 Marktsituation analysieren
1. a) Marktorientierung: ∙ konsequente Ausrichtung (Orientierung) am Markt
    ∙ Kunden- und/oder Konkurrenzorientierung
  b) Globalisierung: ∙ Internationalisierung des Wettbewerbs
    ∙ Angebot und Nachfrage auf internationalen Märkten
  c) Absatzmarketing: ∙ Steuerung des Betriebes vom Markt her
    ∙  alle Maßnahmen, die ein Unternehmen treffen muss, um 

sich einen Markt zu schaffen, zu erhalten und zu erweitern
  d) Marktforschung:  Systematische Markterkundung mit wissenschaftlichen 

Methoden; Klärung der Fragen: Was, wie viel, an wen, wann, 
wo, bei welcher Konkurrenz kann verkauft werden? Wie ver-
hält sich der Käufer bei Preis- bzw. Qualitätsänderungen?

  e) Marktanalyse: einmalige, tiefgreifende Marktforschung
  f) Marktbeobachtung: fortlaufende Marktforschung
  g) Marktprognose: Marktvoraussage
  h) Sekundärforschung:  Marktforschung durch Auswertung bereits vorhandenen Ma-

terials
  i) Primärforschung:  direkte Forschung am Markt (Beobachtung, Befragung, Ex-

periment)
  j) Teilmasse: repräsentativer Teil einer Gesamtmasse
  k) Gesamtmasse: sämtliche infrage kommenden Personenkreise
  l) Zufallsauswahl: rein zufällige Personenauswahl
  m) Quotenverfahren:  Die zu befragende Teilmasse wird so ausgewählt, dass ihre 

Zusammensetzung der Gesamtmasse entspricht.

2. Betriebsinterne Daten: Buchhaltungszahlen, Kundendatei ...
  Betriebsexterne Daten: Statistisches Jahrbuch, Brancheninformationen ...

3. a) Marktanteil = Absatzvolumen × 100 
Marktvolumen

   = 5 × 100 
25

  Marktanteil = 20 %

  Marktsättigung = Marktvolumen × 100 
Marktpotenzial

   = 25 × 100 
50

  Marktsättigung  = 50 % = viel Luft nach oben = Expansion 
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 b) Maßnahmen:

∙  Werbung verstärken = Tag der offenen Tür, Teilnahme an regionalen Festen –  Vereine 
anschreiben; Aktionen bei und mit Getränkemärkten und Gastwirtschaften

∙ Produktdifferenzierung (Biermischgetränke, Bier aus biologischem Anbau) 
∙ Produktvariation (unterschiedliche Flaschengrößen z. B. 0,5 l und 0,33 l) 

 c)  Marktsättigung = 25 × 100 
27

 = 92,6 % = Expansion ist problematisch, da der Markt

   schon fast gesättigt ist. Es sollte versucht werden, den eigenen Marktanteil zu be-
halten bzw. evtl. leicht auszubauen.

2 Fragebogen erstellen und auswerten

1. ∙ Welche Informationen/Daten sollen gesammelt werden?
∙  Wie umfangreich sollen die Befragten über den Zweck der Befragung informiert werden? 

(Ziel, Auswertung, Verwendung, Datenschutz)
∙  Papierformat?
∙  Reihenfolge? → logischer Aufbau
∙  Formular (online, offline)?
∙  Verarbeitung der erfassten Informationen, z. B. Auswertung mit einer Tabellenkalkula-

tion, Datenbank usw.
∙  Fragen eindeutig/verständlich entsprechend der Zielgruppe stellen
∙  Zu viele Fragen führen zu geringen Rücklaufquoten.
∙  Am Ende des Formulars sollte sich für das Ausfüllen bedankt werden.

2. ∙  Offene Fragen: Keine Antwortmöglichkeiten sind vorgegeben, z. B.: Welchen Fußball-
verein finden sie gut?

∙  Geschlossene Fragen: Antwortmöglichkeiten sind vorgegeben. Multiple-Choice-Frage: 
Welchen der folgenden Fußballvereine finden sie gut? Stuttgart, Freiburg, Bayern, Dort-
mund, Hoffenheim.
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3 Deckungsbeitragsrechnung (Teilkostenrechnung) 

3.4 Aufbau der Deckungsbeitragsrechnung

1. a) A B C Summe
Erlöse in Euro 900.000,00 1.700.000,00 1.250.000,00 3.850.000,00

Gesamtkosten in Euro 850.000,00 1.350.000,00 1.360.000,00 3.560.000,00

Betriebsergebnis in Euro 50.000,00 350.000,00 −110.000,00 290.000,00

 ba) A B C Summe
Erlöse in Euro 900.000,00 1.700.000,00 1.250.000,00 3.850.000,00

variable Kosten in Euro 650.000,00 1.200.000,00 860.000,00 2.710.000,00

Deckungsbeitrag in Euro 250.000,00 500.000,00 390.000,00 1.140.000,00

Fixkosten in Euro 850.000,00

Betriebsergebnis
insgesamt (vgl. a) in Euro

290.000,00

 bb) A B Summe
Erlöse in Euro 900.000,00 1.700.000,00 2.600.000,00

variable Kosten in Euro 650.000,00 1.200.000,00 1.850.000,00

Deckungsbeitrag in Euro 250.000,00 500.000,00 750.000,00

Fixkosten in Euro 850.000,00

Betriebsergebnis
insgesamt (vgl. a) in Euro

−100.000,00

→  Fehlender Deckungsbeitrag C (390.000,00 EUR) vermindert das Betriebsergebnis 
in dieser Höhe.

 bc)  Arbeitsplatzerhaltung, Sortimentsvielfalt, negativer DB eventuell nur vorübergehend, 
Komplementärartikel, „Vorzeigeartikel“

2. Vgl. Stofftelegramm.

3.5 Gewinnschwelle 

1. Grenzwert für die Leistungsfähigkeit eines Unternehmens innerhalb einer Abrechnungspe-
riode, ausgedrückt in Leistungseinheiten, wie z. B. Stück, kg, m2, t usw. Zu unterscheiden ist 
die technische Kapazität (maximale Leistungsfähigkeit der Betriebsmittel) von der wirtschaft-
lichen Kapazität (normale, wirtschaftlich sinnvolle Beanspruchung der Betriebsmittel).

2. Januar: 62.500 · 100 : 80.000  = 78,13 %
 Februar: 74.000 · 100 : 80.000 = 92,5 %
 März: 76.000 · 100 : 80.000 = 95,0 %



 3 Deckungsbeitragsrechnung (Teilkostenrechnung)  117

3. Kostenart Fixe Kosten Variable Kosten Mischkosten
Kosten für die Gebäudereinigung x
Kfz-Steuer der Firmenfahrzeuge x
Stromkosten in den Fertigungsgebäuden x
Verbrauch an Fertigungsmaterial x
Ausbildungsvergütung für die Auszubilden-
den

x

Miete für die Halle eines Auslieferungslagers x
monatliche Leasinggebühr für die Monta-
geautomaten

x

Zinsen für ein Bankdarlehen x
Fertigungslöhne und zugehörige Beiträge zur 
Sozialversicherung

x

4. a) 

Gasverbrauch 
in kWh

Fixer Grundpreis 
(in Euro)

Variabler Arbeits-
preis (in Euro)

Gesamtkosten
(in Euro)

gesamt je kWh gesamt je kWh gesamt je kWh
100 35,00 0,35 4,80 0,048 39,80 0,398 

150 35,00 0,23 7,20 0,048 42,20 0,281 

200 35,00 0,18 9,60 0,048 44,60 0,223 

250 35,00 0,14 12,00 0,048 47,00 0,188 

300 35,00 0,12 14,40 0,048 49,40 0,165 

 b) Kostenverläufe bei Gesamtbetrachtung:

  

10,00

0,00

20,00

30,00

40,00

50,00

60,00

500 100 150 200 250 300 Gasverbrauch
in kWh
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Fixkostenblock

Gesamtkosten = Fixkosten + variable Kosten
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  Kostenverläufe bei Stückbetrachtung:

  

0,10

0,20

0,30

0,40

0,50

50 100 150 200 250 300 Gasverbrauch
in kWh

Euro

0,00
0

Gesamtkosten pro Einheit (kWh)

5. a) Gesamtbetrachtung:

Produzierte 
+ verkaufte 

Menge

Fixkosten 
gesamt 
(in Euro)

Variable Kosten  
gesamt  
(in Euro)

Gesamtkosten 
(in Euro)

Gesamterlös 
(in Euro)

Gewinn/
Verlust  

(in Euro)

20 45.000,00 17.600,00 62.600,00 25.000,00 −37.600,00 

40 45.000,00 35.200,00 80.200,00 50.000,00 −30.200,00 

60 45.000,00 52.800,00 97.800,00 75.000,00 −22.800,00 

80 45.000,00 70.400,00 115.400,00 100.000,00 −15.400,00 

100 45.000,00 88.000,00 133.000,00 125.000,00 −8.000,00 

120 45.000,00 105.600,00 150.600,00 150.000,00 −600,00 

140 45.000,00 123.200,00 168.200,00 175.000,00   6.800,00 

160 45.000,00 140.800,00 185.800,00 200.000,00 14.200,00 

180 45.000,00 158.400,00 203.400,00 225.000,00 21.600,00 

200 45.000,00 176.000,00 221.000,00 250.000,00 29.000,00 

  Stückbetrachtung:

Produzierte 
+ verkaufte 

Menge

Fixkosten 
pro Stück 
(in Euro)

Variable Kosten 
pro Stück  
(in Euro)

Gesamtkosten 
pro Stück  
(in Euro)

Erlös  
pro Stück  
(in Euro)

Gewinn/
Verlust  

(in Euro)
20 2.250,00 880,00 3.130,00 1.250,00 −1.880,00 

40 1.125,00 880,00 2.005,00 1.250,00 −755,00 

60 750,00 880,00 1.630,00 1.250,00 −380,00 

80 562,50 880,00 1.442,50 1.250,00 −192,50 

100 450,00 880,00 1.330,00 1.250,00 −80,00 
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Produzierte 
+ verkaufte 

Menge

Fixkosten 
pro Stück 
(in Euro)

Variable Kosten 
pro Stück  
(in Euro)

Gesamtkosten 
pro Stück  
(in Euro)

Erlös  
pro Stück  
(in Euro)

Gewinn/
Verlust  

(in Euro)
120 375,00 880,00 1.255,00 1.250,00 −5,00 

140 321,43 880,00 1.201,43 1.250,00   48,57 

160 281,25 880,00 1.161,25 1.250,00      88,75 

180 250,00 880,00 1.130,00 1.250,00        120,00 

200 225,00 880,00 1.105,00 1.250,00       145,00 

 b)  In der Tabelle Stückbetrachtung, Spalte 4 (Gesamtkosten pro Stück). Bei einer Produk-
tionssteigerung von 20 auf 40 sinken die Gesamtkosten pro Stück um 1.125,00 EUR. Mit 
jeder weiteren Produktionserhöhung allerdings verringert sich diese Absenkung. Bei 
der letzten Erhöhung von 180 auf 200 Stück sinken die Kosten nur noch um 25,00 EUR. 
Die Gesamtkosten verlaufen also degressiv (mit immer kleineren Beträgen) fallend. 
Die Degression ist umso ausgeprägter, je höher der Fixkostenblock.

 c)  Mit zunehmender Ausbringungsmenge ergibt sich für den Verlauf der gesamten Stück-
kosten eine Kostendegression. Der Kostenverlauf nähert sich asymptotisch den varia-
blen Stückkosten an. Die Degression ist umso größer, je höher der Fixkostenanteil ist.

 d) Gewinnschwelle ist dort, wo gilt:
  Erlös = Kosten
  p × x = kv × x + Kf
  1.250,00 EUR × x  =  880,00 EUR × x + 45.000,00 EUR
  1.250,00 EUR × x − 880,00 EUR × x = 45.000,00 EUR
  370,00 EUR × x = 45.000,00 EUR
  x = 45.000,00 EUR : 370,00 EUR
  x = 121,6 → 122 Stück

 e) Gesamtbetrachtung: 
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0
0
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  Stückbetrachtung:

  

500,00

1.000,00

1.500,00

2.000,00

2.500,00

50 100 150 200 Menge

Euro Kapazitätsgrenze
= Gewinnmaximum

3.000,00

Nutzenschwelle

Erlös pro Stück

0,00
0

Gesamtkosten pro Stück

Gewinn pro StückVerlust pro Stück

 fa)  Zusammenschlüsse oder Zukäufe haben das Ziel, technisch vollkommenere Verfah-
ren  einzusetzen, um größere Stückzahlen kostengünstiger zu erzeugen. Die varia blen 
Kosten und die Stückkosten sinken aufgrund günstigerer Einkaufskonditionen und 
kostengünstigerer Produktionstechniken.

 fb)  Größere Stückzahlen können häufig nur durch größere Verkaufsanstrengungen und 
günstigere Verkaufspreise am Markt abgesetzt werden.

 fc)  Die Fixkosten bleiben unverändert auf hohem Niveau, die Einkaufskonditionen ver-
schlechtern sich, die Stückzahlen sinken, die Marktpreise müssen unter Umständen 
zurückgenommen werden.  Fazit: Die Gewinnschwelle verschiebt sich nach rechts, der 
Betrieb gerät sehr rasch in die Verlustzone.

3.8 Aufgaben zu den Kapiteln 3.1–3.7 

1. a)  A B C    Insgesamt
  Erlös in Euro 900.000,00 1.700.000,00 1.250.000,00 3.850.000,00
  Gesamtkosten in Euro 850.000,00 1.350.000,00 1.360.000,00 3.560.000,00 
  Betriebsergebnis
  in Euro 50.000,00 350.000,00 −110.000,00 290.000,00
  Betriebsergebnis/St.   1,67    11,67   −3,14

 b)  A B C Insgesamt
  Erlös in Euro 900.000,00 1.700.000,00 1.250.000,00 3.850.000,00
  variable Kosten in Euro 650.000,00 1.200.000,00 860.000,00 2.710.000,00
  Deckungsbeitrag
  in Euro 250.000,00 500.000,00 390.000,00 1.140.000,00
  Fixkosten in Euro    850.000,00
  Betriebsergebnis in Euro insgesamt (vgl. a)   290.000,00
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 c)  A B  Insgesamt
  Erlös in Euro 900.000,00 1.700.000,00  2.600.000,00
  variable Kosten in Euro 650.000,00 1.200.000,00  1.850.000,00
  Deckungsbeitrag in Euro 250.000,00 500.000,00  750.000,00
  Fixkosten in Euro    850.000,00
  Betriebsergebnis in Euro insgesamt    −100.000,00

   Der jetzt fehlende Deckungsbeitrag von C (390.000,00 EUR) vermindert das Betriebser-
gebnis in dieser Höhe und führt trotz erfolgreicher Produkte (A und B) zu einem Verlust 
von 100.000,00 EUR. Dabei wird allerdings unterstellt, dass die durch den Entfall von 
C frei werdenden Kapazitäten anderweitig nicht genutzt werden können (z. B. Verkauf 
oder Mehrproduktion von A bzw. B).

 d)  „Vorzeigeartikel“, Sortimentsvielfalt, negativer Deckungsbeitrag evtl. nur vorüberge-
hend, Komplementärartikel ...

 e) Preisuntergrenze = variable Stückkosten:
  A: 650.000,00 EUR : 30.000 = 21,67 EUR        B: 40,00 EUR        C: 24,57 EUR

2. a) Modell
AB 100

Modell
AB 200

Modell
AB 500

Summe

Nettoverkaufserlöse (in Euro)
− variable Einzelkosten (in Euro)
− variable Gemeinkosten (in Euro)

96.000,00
64.000,00

6.000,00

203.000,00
122.500,00

12.600,00

720.000,00
416.000,00

40.000,00

1.019.000,00
602.500,00

58.600,00

Deckungsbeitrag (in Euro)
− Fixkosten (in Euro)

26.000,00 67.900,00 264.000,00 357.900,00
185.000,00

= Betriebsergebnis (in Euro) 172.900,00

 b)  Das Sondermodell beansprucht die Lackieranlage für je 10 Minuten. Die niedrigste Prio-
rität hat AB 100. Wenn wir also das Sondermodell produzieren, dann vorrangig zulasten 
von AB 100. Da die Kapazitäten voll ausgelastet sind, müssten wir, um je einen AB 450 
herzustellen, auf zwei AB 100 verzichten, insgesamt also auf 1.000 Stück. 1.000 Stück AB 
100 erbringen einen Deckungsbeitrag von 6.500,00 EUR. Dieser müsste ersatzweise von 
den 500 Stück AB 450 erbracht werden, also jeweils 13,00 EUR. Berücksichtigt man die 
variablen Stückkosten des AB 450 von je 11,00 EUR, dann lohnt sich die Herstellung des 
Sondermodells nur, wenn wir einen Nettoverkaufserlös jenseits von 24,00 EUR erzielen.

3. Vollkostenrechnung: Deckungsbeitragsrechnung:
 Bezugspreis 40,00 EUR Bezugspreis 40,00 EUR
 + Handlungskosten 50 % 20,00 EUR + variable Handlungsk. 10 % 4,00 EUR
 = Selbstkosten 60,00 EUR = variable Selbstkosten 44,00 EUR

 Barverkaufspreis 50,00 EUR Barverkaufspreis 50,00 EUR
 − Selbstkosten 60,00 EUR − variable Selbstkosten 44,00 EUR
 = Verlust 10,00 EUR = positiver Deckungsbeitrag 6,00 EUR
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 Gemäß der Vollkostenrechnung müsste der Auftrag abgelehnt werden.
 Gemäß der Deckungsbeitragsrechnung würde der Auftrag einen zusätzlichen Deckungs-

beitrag in Höhe von 6.000,00 EUR erbringen.

4 Prüfungsaufgaben zu Lernfeld 10
Prüfungsaufgaben Winter 2017/2018 (Aufgabe 2)

2.1.1 Siehe Anlage.

Erläuterung der Ergebnisse:
Abgrenzungsergebnis/neutr. Ergebnis: 104.500,00 EUR (66.500,00 EUR + 38.000,00 EUR)
+ Betriebsergebnis (= Verlust):  −122.300,00 EUR
Unternehmensergebnis (= Verlust):  −17.800,00 EUR

Im vergangenen Quartal wurde ein Unternehmensverlust in Höhe von 17.800,00 EUR 
erwirtschaftet (Rechnungskreis I). Der neutrale Gewinn beträgt 104.500,00 EUR. Der 
Betriebsverlust beträgt 122.300,00 EUR, d. h., dieser Verlust ist durch die eigentliche 
betriebliche Tätigkeit des Unternehmens entstanden. Dass der Verlust insgesamt „nur“ 
17.800,00 EUR beträgt, liegt am neutralen Ergebnis. Dieser Gewinn kann u. a. auf einen 
einmaligen Vorgang (Erträge aus Abgang von Vermögensgegenständen) zurückgeführt 
werden.

2.1.2 Die kalkulatorische Abschreibung ist höher als die bilanzielle Abschreibung: 
∙  Die tatsächliche Nutzungsdauer ist geringer als die gesetzliche Nutzungsdauer laut 

AfA-Tabelle.
∙  Der tatsächliche Wertverlust ist höher als der Wertverlust durch die bilanzielle Ab-

schreibung.
∙  Die kalkulatorische Abschreibung erfolgt vom meist höheren Wiederbeschaffung-

swert.
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3  Prüfungsaufgaben Wirtschafts- und Sozialkunde  
Winter 2025/2026 

Aufgabe 1: In Ausbildung und Beruf orientieren

1.1  ∙   Das duale Berufsausbildungssystem in Deutschland kombiniert praktische Ausbildung 
im Betrieb mit theoretischem Unterricht in der Berufsschule. Auszubildende verbringen 
in der Regel mehrere Tage pro Woche im Betrieb, wo sie praktische Fertigkeiten erler-
nen, und besuchen an anderen Tagen die Berufsschule, um theoretische und allge-
meinbildende Kenntnisse zu erwerben.

  ∙   Vorteile der dualen Berufsausbildung im Vergleich zum Studium, z. B.: 
− Die Auszubildenden verdienen ihr eigenes Geld.
− Sie sammeln bereits Berufserfahrung.
− Es gibt gute Übernahmechancen nach der Ausbildung. 

1.2   Z. B.

Sehr geehrter Herr Späth,

zunächst möchte ich Sie darauf hinweisen, wie wichtig es ist, pünktlich am Arbeits-
platz zu sein. Ich kann Sie aber erstmal beruhigen. Eine Kündigung nach der Probe-
zeit kann nach § 22 Abs. 2 Nr. 1 BBiG nur wegen eines wichtigen Grundes erfolgen.

Um einen geordneten Betriebsablauf sicherzustellen, ist es wichtig, dass Sie zukünf-
tig Bescheid geben, wenn ein Zuspätkommen absehbar ist, zum Beispiel wegen eines 
ausgefallenen Zuges. Sollten Sie aber öfter aus eigenem Verschulden zu spät kom-
men, kann eine Abmahnung erfolgen.

Führen Sie ein klärendes Gespräch mit Herrn Schröder. Sollte dann noch Bedarf be-
stehen, würde ich Sie und Herrn Schröder zu einem gemeinsamen Gespräch mit Frau 
Schrade einladen.

Herzliche Grüße

Azubi

1.3    Die Beschwerde von Frau Geiß ist berechtigt, da es sich um eine kreative Tätigkeit han-
delt und diese somit unter die Tätigkeitskategorie I der Technischen Regeln für Arbeits-
stätten fällt.

   Laut 5.1 Absatz 1 ASR A3.7 darf der maximale zulässige Beurteilungspegel der Tätig-
keitskategorie I die Grenze von 55 dB nicht überschreiten. Im Fall von Frau Geiß ist dieser 
mit 65 dB deutlich überschritten.
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  Z. B.
 ∙   Um das Problem zu lösen, könnten Schallschutzwände und Schallschutzfenster ange-

bracht werden.
 ∙   Eine andere Lösung wäre, die Marketingabteilung in andere Räumlichkeiten zu verle-

gen, die von der Lagerhalle weiter weg sind. 

1.4   Ein Tarifvertrag wird zwischen Gewerkschaften und Arbeitgeberverbänden auf einer 
überbetrieblichen Ebene abgeschlossen und gilt z. B. für eine bestimmte Branche oder 
Region. Eine Betriebsvereinbarung hingegen wird direkt zwischen dem Arbeitgeber und 
dem Betriebsrat eines Unternehmens geschlossen und gilt nur für diesen Betrieb.

   Tarifverträge enthalten oft umfassende Regelungen zu Löhnen, Arbeitszeiten, Urlaub 
und anderen Arbeitsbedingungen. Betriebsvereinbarungen hingegen enthalten bei-
spielsweise Regelungen zu Arbeitszeitmodellen oder besonderen Vergütungen, die nicht 
in einem Tarifvertrag festgelegt sind.

   Unabdingbarkeit bedeutet, dass bestimmte Mindeststandards, die in einem Tarifvertrag 
festgelegt sind, nicht durch Betriebsvereinbarungen unterschritten werden dürfen.

Aufgabe 2:  Wirtschaftliches Handeln in der sozialen Marktwirtschaft und wirt-
schaftspolitische Einflüsse

2.1   Der ifo-Geschäftsklimaindex ist nach einer positiven Entwicklung zu Beginn des Jahres 
2024 rückläufig. Bis April 2024 steigt der Index wieder an. Von Mai bis Ende des Jahres 
sinkt der Index mit Ausnahme von September auf Oktober.

   Grundsätzlich verschlechtert sich das Geschäftsklima im Jahr 2024, was auf eine Ver-
schlechterung der wirtschaftlichen Lage hindeutet.

   Zu Beginn des Jahres 2024 verschlechtert sich der Auftragseingang in der Industrie. Nach 
einer kurzzeitigen Erholung von Mai bis Juli und August bis September 2024 geht der 
Auftragseingang deutlich zurück.

   Der Rückgang des Auftragseingangs in der Industrie in den letzten Monaten des Jahres 
2024 deutet ebenfalls auf eine Verschlechterung der wirtschaftlichen Lage hin.

2.2  Z. B.
   Sinkende Auftragseingänge führen bei Unternehmen zu sinkenden Umsätzen und damit 

auch zu sinkenden Gewinnen. Dadurch sind sie oftmals dazu gezwungen, Kosten zu sen-
ken. Dies kann zu Kurzarbeit oder betriebsbedingten Kündigungen führen und auch 
dazu, dass Auszubildende nach der Ausbildung nicht übernommen werden bzw. nur eine 
befristete Anstellung angeboten bekommen. 
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4  Prüfungsaufgaben Wirtschafts- und Sozialkunde 
Sommer 2026

Aufgabe 1: In Ausbildung und Beruf orientieren und wirtschaftspolitisches Handeln

1.1  Z. B.
  ∙   Gewerkschaften setzen sich u. a. für höhere Löhne und bessere Arbeitsbedingungen 

ein, wovon Gewerkschaftsmitglieder profitieren.
  ∙   Bei arbeitsrechtlichen Auseinandersetzungen bieten sie eine Rechtsberatung und 

Rechtsschutz für Gewerkschaftsmitglieder.

1.2  Für ihre Aussage spricht z. B.:
  ∙   Das öffentliche Leben wird negativ beeinflusst, z. B. durch geschlossene Kindertages-

stätten oder fehlende Müllabholung.
  ∙   Streiks im öffentlichen Nahverkehr führen zu Verspätungen, überfüllten Straßen, 

erhöhten Verkehrsbelastungen und Umweltverschmutzungen.

  Gegen ihre Aussage spricht z. B.:
  ∙   Streiks können jedoch den Druck erhöhen und dadurch zu höheren Löhnen und bes-

seren Arbeitsbedingungen führen.
  ∙   Das Streikrecht sorgt dafür, dass Beschäftigte auf Augenhöhe mit den Arbeitgebern 

verhandeln können.

  Fazit, z. B.:
   Streiks sind wichtig, um die Arbeitnehmerrechte zu schützen. Deshalb überwiegt der 

Nutzen des Streikrechts.

1.3  Folgen für Unternehmen, z. B.:
  ∙   Die Erhöhung des Mindestlohns führt zu höheren Lohnkosten und kann somit den 

Gewinn von Unternehmen reduzieren.
  ∙   Eine Erhöhung des Mindestlohns kann dazu führen, dass ein Unternehmen leichter 

Arbeitskräfte findet.

  Folgen für Beschäftigte, z. B.:
  ∙   Beschäftigte mit Mindestlohn profitieren von einer Erhöhung, weil ihr Einkommen 

steigt, was zur Existenzsicherung beiträgt.
  ∙   Ein höherer Mindestlohn kann zur Arbeitslosigkeit führen, wenn den Arbeitgebern 

die Arbeitskraft zu teuer wird und sie somit gezwungen sind, Beschäftigte zu entlas-
sen. 
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