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Vorwort

Dieses Buch umfasst die Inhalte des 3. Ausbildungsjahres der Ausbildung zur Kauffrau/zum Kaufmann im 
Einzelhandel (Lernfelder 11 bis 14). Grundlage ist der aktuelle Rahmenlehrplan sowie der Stoffkatalog der 
zentralen Aufgabenstelle für kaufmännische Abschluss- und Zwischenprüfungen (AKA) in Nürnberg. Die Stan-
dardberufsbildpositionen, die in Zukunft obligatorisch in den einzelnen Bildungsgängen sein werden, sind in 
den Schul-, Arbeitsbüchern und in den digitalen Ergänzungen dieses Lehrwerkes weitgehend enthalten.

Das Lehrbuch enthält:
 ■ eine übersichtliche Darstellung der für die Prüfung wichtigen Ausbildungsinhalte, deren Erarbeitung 

durch viele Übersichten und Abbildungen unterstützt wird,
 ■ zu Beginn eines jeden Lernfelds einen Überblick über die zu lernenden Inhalte durch Bilder – Begriff – 

Botschaften – Beziehungen („Advance Organizer“), der den Schülerinnen und Schülern auch jederzeit 
Auskunft darüber erteilen kann, welche Lernfortschritte sie bereits gemacht haben,

 ■ Einstiegsimpulse zu jedem Kapitel,
 ■ Aufgaben zur Bearbeitung in der Klasse sowie
 ■ Kompetenzraster, die den Schülerinnen und Schülern helfen, zu erkennen, ob sie alle wesentlichen 

Inhalte bereits gelernt haben. Je nachdem, welchen Wissensstand die Auszubildenden feststellen, wer-
den sie zu den Förder- bzw. Forderaufgaben des Arbeitsbuches geführt, um ihre Kenntnisse zu festigen 
oder zu vertiefen.

Die Kompetenzraster und Advance Organizer sind unter www.westermann.de, Suche: 222335, auch als 
Downloads erhältlich.

Das Lehrbuch wird durch ein Arbeitsbuch ergänzt: Arbeitsbuch für das 3. Ausbildungsjahr, Best.-Nr. 
222344.

Das Arbeitsbuch beinhaltet die gleiche Lernfeld- und Kapitelstruktur wie das Lehrbuch. Es hilft, den Lern-
stoff zu verstehen und zu üben. Das Arbeitsbuch enthält pro Lernfeld

 ■ Lernsituationen,  
die sich auf die jeweiligen Kompetenzraster im Schulbuch beziehen und sich an den Gegebenheiten in 
den Ausbildungsbetrieben ausrichten. Den jeweiligen Lernsituationen schließen sich

 ■ Erarbeitungsaufgaben  
zur Erschließung des Lernstoffs an sowie 

 ■ Zusatzaufgaben  
zur Übung und Festigung des Lernstoffs (Förderaufgaben) und

 ■ Forderaufgaben  
zur Vertiefung der Kenntnisse.

Auch in der 5. Auflage des Lehrbuches für das 3. Ausbildungsjahr wurden die Kapitel für den Bereich des 
E-Commerce um aktuelle Bereiche ergänzt, um die neuesten Entwicklungen im Onlinehandel abbilden zu 
können. Die Autorinnen und Autoren waren sich darin einig, dass die stark gestiegene Bedeutung des 
Onlinehandels und der besonderen elektronischen Methoden zur Akquirierung von Kunden in diesem Be-
reich in einem gesonderten Abschnitt Berücksichtigung finden sollte.

Die sich verändernden gesellschaftlichen Sprach- und Sprechgewohnheiten hinsichtlich der Gleichstel-
lung von Geschlechtern oder Geschlechteridentitäten wurden, soweit dies in Schulbüchern möglich ist, 
berücksichtigt.

Für Verbesserungsvorschläge und Anregungen sind Verlag sowie Autorinnen und Autoren stets dankbar.

Frühjahr 2025 Verlag und Autorenteam
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11.1 Erfassung der Warenbewegungen

11.1.1 Trennung der Waren konten

Die meisten Geschäftsfälle im Einzelhandel be-
treffen den Wareneinkauf und den Warenverkauf. 
Die eingekaufte Ware muss zunächst im Einzel-
handelsunternehmen eingelagert werden.

Die Warenbewegungen, also der Wareneingang 
und der Warenausgang, sowie die Warenbestände 
werden auf drei getrennten Konten erfasst:

 ■ Aufwandskonto „Aufwendungen für Waren“,
 ■ Ertragskonto „Umsatzerlöse für Waren“ und
 ■ Bestandskonto „Warenbestand“.

Das Aufwandskonto „Aufwendungen für Waren“ 
und das Ertragskonto „Umsatzerlöse für Waren“ 
gehören zu den Erfolgskonten.
 

Erfolgskonten
Alle Geschäftsfälle, die die Aufwendungen und Er-
träge des Einzelhandelsunternehmens betreffen 
(vgl. Bestellnummer 222332, Lernfeld 8, Kapitel 
8.1), werden auf Erfolgskonten gesammelt und ab-
gerechnet. Dabei werden

 ■ alle Aufwendungen auf Aufwandskonten und
 ■ alle Erträge auf Ertragskonten erfasst.

Mithilfe der Erfolgskonten wird am Jahresende die 
Gewinn- und Verlustrechnung erstellt (vgl. Be-
stellnummer 222332, Lernfeld 8, Kapitel 8.2.4). Mit 
der Gewinn- und Verlustrechnung ermittelt das 
Einzelhandelsunternehmen seinen Gewinn für das 
aktuelle Geschäftsjahr. Es kann in ihr ablesen, ob 
ein Gewinn oder ein Verlust entstanden sind.

Einen Wareneinkauf verbucht das Einzelhan-
delsunternehmen auf dem Konto „Aufwen-
dungen für Waren“ als Warenaufwand, einen 
Warenverkauf auf dem Konto „Umsatzerlöse 
für Waren“ als Warenerlös.

Emil Rehan ist Auszubildender im Sportge-
schäft Aslan Board & Bike OHG. Er ist zurzeit in 
der Abteilung für Wintersport eingesetzt. Gera-
de sind die neuen Snowboards einer großen 
Markenfirma eingetroffen. Frau Aslan beauf-
tragt Emil, die Boards sofort in die Auslage zu 
sortieren, auszupreisen und den Wareneingang 
für die Buchführung zu erfassen.

Emil überlegt, wie und zu welchem Preis die-
ser Vorgang nun korrekt in der Buchführung 
erfasst werden muss. Auf der Eingangsrech-
nung der Firma Blue Boarding GmbH steht ein 
anderer Preis als der, mit dem er eben die 
Boards ausgezeichnet hat.



13

11.1  Erfassung der Warenbewegungen 11

Bestandskonten
Alle Geschäftsfälle, die das Vermögen und das Ka-
pital des Einzelhandelsunternehmens betreffen, 
werden auf Bestandskonten gesammelt und ab-
gerechnet. Aus den Schlussbeständen dieser Kon-
ten wird am Jahresende die aktuelle Bilanz erstellt 
(vgl. Bestellnummer 222332, Lernfeld 8, Kapitel 
8.2.2). Möchte das Einzelhandelsunternehmen die 
Schlussbestände mit den Beständen am Jahres-
anfang vergleichen, kann es auf den Bestandskon-
ten sehen, wie sich die Bestände verändert haben 
(vgl. Abb. 1).

Soll Warenbestand Haben

Warenanfangsbestand 
am 01.01.

Warenschlussbestand 
am 31.12.

Abb. 1: Konto „Warenbestand“

11.1.2 Wareneinkauf und Waren-
bestand

Erfassung des Wareneinkaufs
Alle Wareneinkäufe werden im Einzelhandelsun-
ternehmen als Warenaufwand erfasst. Es muss 
immer darauf achten, dass alle Wareneinkäufe zu 
Bezugspreisen erfasst werden.

Beispiel 1: Die Aslan Board & Bike OHG kauft bei 
der Firma Blue Boarding GmbH 50 Snowboards 
zum Einzelpreis von 180,00 €. Das Sportgeschäft 
erhält eine Rechnung, auf der Rabatt und Skon-
to aufgeführt sind. Für die Anlieferung der Ware 
liegt die Rechnung der Speditionsfirma über netto 
562,00 € vor. Frau Aslan bezahlt die Rechnungen 
pünktlich und zieht sich den zulässigen Skonto ab.

Ermittlung Bezugspreis:
 Listeneinkaufpreis 9 000,00 €
– Rabatt (10 % von 9 000,00 €) 900,00 €
 Zieleinkaufspreis 8 100,00 €
– Skonto (2 % von 8 100,00 €) 162,00 €
 Bareinkaufspreis 7 938,00 €
+ Bezugskosten (lt. Speditionsrechnung) 562,00 €
= Bezugspreis (Einstandspreis) 8 500,00 €

Der Bezugspreis für die 50 Snowboards beträgt 
8 500,00 €. Mit diesem Betrag erfasst Frau Aslan 
den Einkauf aus dieser Rechnung als Warenauf-
wand. Für ein Snowboard ergibt sich damit ein Be-
zugspreis von 170,00 € (8 500,00 € : 50 Stück = 
170,00 €).

Ermittlung des Warenbestands
Der Warenbestand im Einzelhandel wird durch In-
ventur ermittelt (vgl. Bestellnummer 222332, 
Lernfeld 8, Kapitel 7.7). Er wird am Jahresende als 
Warenschlussbestand erfasst. Der durch Inven-
tur ermittelte Warenschlussbestand muss immer 
in der Bilanz ausgewiesen werden.

Der Warenschlussbestand des alten Geschäfts-
jahres ist immer gleichzeitig der Warenanfangsbe-
stand des neuen Geschäftsjahres. Er heißt auch 
„Buchbestand“, weil er bereits im Vorjahr in der 
Buchführung festgehalten wurde.

Am Jahresende werden Warenanfangs- und Wa-
renschlussbestand miteinander verglichen. So 
wird festgestellt, ob die im Geschäftsjahr einge-
kaufte Ware auch tatsächlich vollständig verkauft 
werden konnte. Das ist nur der Fall, wenn der Wa-
renschlussbestand genauso groß ist wie der Wa-
renanfangsbestand. Nur selten stimmen die ein-
gekaufte Warenmenge und die verkaufte 
Warenmenge überein.

Beispiel 2:
 ■ Im Januar dieses Jahres verkauft das Sportge-

schäft 34 Holzschlitten, die bereits im Oktober 
des Vorjahres eingekauft worden waren. Da 
aber kein Schnee lag, lief das Weihnachtsge-
schäft im Vorjahr mit Schlitten sehr schlecht. Im 
Januar schneite es und die Nachfrage nach 
Schlitten war riesengroß.

 ■ Das Sportgeschäft kauft im August dieses Jah-
res 50 Paar Wanderschuhe für Hochgebirgs-
trekking ein. Da aber – im Gegensatz zu ande-
ren Jahren – im Oktober bereits eine dicke 

Das Konto Warenbestand erfasst den Jahres-
anfangs- und den Jahresschlussbestand.

Der Wareneinkauf wird mit dem Bezugspreis 
erfasst.

Der bei der Inventur ermittelte Warenschluss-
bestand ist der Wert für die Schlussbilanz.
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Schneedecke im Gebirge liegt, werden bis zum 
31. Dezember nur 30 Paar Wanderschuhe ver-
kauft. Die restlichen Paare der Wanderschuhe 
wird Herr Aslan erst im neuen Jahr verkaufen.

Am Ende eines jeden Geschäftsjahres muss daher 
ausgerechnet werden, um wie viel der Schlussbe-
stand vom Anfangsbestand der Waren abweicht. 
Den Unterschied zwischen beiden Beständen 
nennt man Bestandsveränderungen. Möglich ist 
eine Bestandsmehrung oder eine Bestandsminde-
rung (vgl. Abb. 2).

Bestandsveränderungen
Bestandsmehrung Bestandsminderung

Warenschlussbestand > Warenanfangsbestand Warenschlussbestand < Warenanfangsbestand

 Warenschlussbestand in Euro
– Warenanfangsbestand in Euro
= Bestandsmehrung in Euro

 Warenanfangsbestand in Euro
– Warenschlussbestand in Euro
= Bestandsminderung in Euro

Beispiel 3: Emil führt in der Aslan Board & Bike 
OHG die Inventur der Snowboards durch. Am 1. 
Januar des Jahres standen noch drei Snowboards 
im Verkaufsraum. Der Bezugspreis je Board be-
trug 170,00 €. Heute, am Tag der Inventur, zählt 
Emil 17 Snowboards mit einem Bezugspreis von je 
170,00 €. Es liegt eine Bestandsmehrung vor.

Emil ermittelt die Bestandsmehrung:

Warenanfangsbestand
3 Stück · 170,00 € = 510,00 €

Warenschlussbestand
17 Stück · 170,00 € = 2 890,00 €

Bestandsmehrung
17 Stück – 3 Stück = 14 Stück
2 890,00 € – 510,00 € = 2 380,00 €

Die Bestandsmehrung der Warengruppe Snow-
board beträgt am Inventurtag 14 Stück mit einem 
Wert von 2 380,00 €.

Beispiel 4: Tamara Graf, Azubi im 3. Lehrjahr, führt in 
der Aslan Board & Bike OHG die Inventur der Holz-
schlitten durch. Am 1. Januar des Jahres standen 
noch 38 Schlitten im Verkaufsraum. Der Bezugspreis 
je Schlitten betrug 30,00 €. Heute, am Tag der Inven-
tur, zählt Tamara acht Schlitten mit einem Bezugs-
preis von je 30,00 €. Es liegt eine Bestandsminde-
rung vor.

Tamara ermittelt die Bestandsminderung:

Warenanfangsbestand
38 Stück · 30,00 € = 1 140,00 €

Warenschlussbestand
8 Stück · 30,00 € = 240,00 €

Bestandsminderung
38 Stück – 8 Stück = 30 Stück
1 140,00 € – 240,00 € = 900,00 €

Die Bestandsminderung der Warengruppe Schlit-
ten beträgt am Inventurtag 30 Stück mit einem 
Wert von 900,00 €.

Abb. 2: Die zwei Arten der Bestandsveränderungen

Bestandsmehrung
Von einer Bestandsmehrung spricht man, wenn 
der Warenschlussbestand größer ist als der Wa-
renanfangsbestand. Das bedeutet für das Einzel-
handelsunternehmen, dass nicht alle Waren im 
Geschäftsjahr verkauft werden konnten, die ein-
gekauft wurden.

Bestandsminderung
Von einer Bestandsminderung spricht man, wenn 
der Warenschlussbestand kleiner ist als der Wa-
renanfangsbestand. Das bedeutet für das Einzel-
handelsunternehmen, dass mehr Waren im Ge-
schäftsjahr verkauft werden konnten, als einge-
kauft wurden.



15

11.1  Erfassung der Warenbewegungen 11

11.1.3 Bestandsveränderungen und Wareneinsatz

In seiner Gewinn- und Verlustrechnung darf das 
Einzelhandelsunternehmen nur Aufwendungen 
für die Warenmenge ausweisen, die es im laufen-
den Geschäftsjahr tatsächlich verkauft hat. Das ist 
der Wareneinsatz.

Als Warenaufwand werden im Einzelhandelsunter-
nehmen alle Einkäufe des Geschäftsjahres zu Be-
zugspreisen erfasst. Es wird nicht berücksichtigt, 
ob auch alle diese Waren im selben Geschäftsjahr 
wieder verkauft werden. Für die Ermittlung des 

 Wareneinsatzes müssen deshalb auch die Be-
standsveränderungen berücksichtigt werden.

Wird bei der Inventur festgestellt, dass eine Be-
standsmehrung vorliegt, wurde ein Teil der Wa-
ren, die in diesem Geschäftsjahr eingekauft wur-
den, noch nicht verkauft. Um diesen Teil der Waren 
muss der bisher erfasste Warenaufwand berich-
tigt werden (vgl. Abb. 3, linke Spalte).

Wird bei der Inventur festgestellt, dass eine Be-
standsminderung vorliegt, wurde ein Teil der Wa-
ren, die bereits im Vorjahr eingekauft wurden, in 
diesem Geschäftsjahr verkauft. Um diesen Teil der 
Waren muss der bisher erfasste Warenaufwand 
berichtigt werden (vgl. Abb. 3, rechte Spalte).

Der Wareneinsatz (€) ist
 ■ Menge der verkauften Waren
 ■ bewertet zu Bezugspreisen.

Berechnung des Wareneinsatzes …
bei Bestandsmehrung

(Teil der Waren, die in diesem Geschäftsjahr eingekauft 
wurden, wurde noch nicht verkauft)

bei Bestandsminderung
(Teil der Waren, die im Vorjahr eingekauft wurden, wurde 
in diesem Geschäftsjahr verkauft)

 Wareneingänge des laufenden Geschäftsjahres
– Wert der Bestandsmehrung
= Wareneinsatz 

 Wareneingänge des laufenden Geschäftsjahres
+ Wert der Bestandsminderung 
= Wareneinsatz 

Beispiel 5: Emil ermittelt den Wareneinsatz für die 
Warengruppe Snowboard. Als Warenaufwand hat-
te Frau Aslan bisher nur die 50 Snowboards erfasst, 
die von der Firma Blue Boarding GmbH geliefert 
wurden. Diese hatten einen Wert von 8 500,00 € 
(Beispiel 1). Bei der Inventur hatte Emil eine Be-
standsmehrung von 2 380,00 € errechnet. Das wa-
ren 14 Snowboards. (Beispiel 3)

Berechnung des Wareneinsatzes:
Wareneingang des laufenden Geschäftsjahres 
 50 St. 8 500,00 €
– Bestandsmehrung 14 St. 2 380,00 €
= Wareneinsatz 36 St. 6 120,00 €

Für die Snowboards, die tatsächlich in diesem Ge-
schäftsjahr verkauft wurden, ist ein Wareneinsatz 
von 6 120,00 € einstanden.

Probe:
Wareneinsatz: verkaufte Menge · Bezugspreis
Wareneinsatz: 36 Stück · 170,00 € = 6 120,00 €

Beispiel 6: Tamara ermittelt den Wareneinsatz 
für die Warengruppe Schlitten. Im laufenden Ge-
schäftsjahr wurden 50 Schlitten zu je 30,00 € 
eingekauft. Die Anschaffungskosten betrugen 50 
Stück · 30,00 € = 1 500,00 €. Die hat Tamara kor-
rekt als Warenaufwand erfasst. Verkauft wurden 
aber 80 Schlitten. Bei der Inventur hatte sie eine 
Bestandsminderung von 900,00 € errechnet. Das 
waren 30 Schlitten, die dem Lagerbestand ent-
nommen werden mussten. (Beispiel 4)

Berechnung des Wareneinsatzes:
Wareneingang des laufenden Geschäftsjahres
 50 St. 1 500,00 €
+ Bestandsminderung 30 St.    900,00 €
= Wareneinsatz 80 St. 2 400,00 €

Für die Schlitten, die tatsächlich in diesem Ge-
schäftsjahr verkauft wurden, ist ein Wareneinsatz 
von 2 400,00 € einstanden.

Probe:
Wareneinsatz: verkaufte Menge · Bezugspreis
Wareneinsatz: 80 Stück · 30,00 € = 2 400,00 €

Abb. 3: Auswirkung der Bestandsveränderungen auf den Wareneinsatz
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11.1.4 Warenverkauf

Alle Warenverkäufe werden im Einzelhandelsun-
ternehmen als Warenerlöse zu Nettoverkaufsprei-
sen erfasst. Die Einnahmen des Einzelhandelsun-
ternehmens aus dem Verkauf der Waren sind Er-
träge, man bezeichnet sie auch als Umsatzerlöse.

Im Einzelhandelsunternehmen werden Waren üb-
licherweise zu einem höheren Preis verkauft, als 
sie eingekauft wurden. Das ist notwendig, damit 
neben den Ausgaben für Waren auch noch andere 
Aufwendungen (Löhne, Miete, Energie) und Ge-
winn erwirtschaftet werden können.

Beispiel 7: Die Aslan Board & Bike OHG hat im lau-
fenden Geschäftsjahr 36 Snowboards verkauft.

Die Bezugskosten für die 50 Snowboards, die die 
Firma Blue Boarding GmbH geliefert hat, betragen 
8 500,00 € (Beispiel 1). Der Handlungskostenzu-
schlagssatz des Sportgeschäfts beträgt 20 %, der 
Gewinnzuschlagssatz beträgt 10 % der Selbstkos-
ten (vgl. Bestellnummer 222332, Lernfeld 9, Kapitel 
9.2.3).

Bezugspreis (= Anschaffungskosten) je Snowboard:
8 500,00 € : 50 Stück = 170,00 € je Stück

Ermittlung des Nettoverkaufspreises:
 Bezugspreis 170,00 €/Stück
+ 20 % Handlungskosten 34,00 €/Stück
 (170,00 € · 20 : 100) 
= Selbstkosten 204,00 €/Stück
+ 10 % Gewinn 20,40 €/Stück
 (204,00 € · 10 : 100) 
= Nettoverkaufspreis 224,40 €/Stück

In diesem Geschäftsjahr hat das Sportgeschäft 
 Aslan 36 Snowboards an Kunden verkauft. Als Wa-
renerlös wird der Betrag von 36 Stück · 224,40 €/
Stück = 8 078,40 € ausgewiesen.

11.1.5 Rohgewinn

Als Warenaufwand sind alle Wareneinkäufe er-
fasst. Dabei hat das Einzelhandelsunternehmen 
durch die Berücksichtigung der Bestandsverände-
rungen seinen Wareneinsatz ermittelt. Als Waren-
erlöse sind alle Warenverkäufe erfasst. Hier hat 
das Einzelhandelsunternehmen seine Umsatzer-
löse ermittelt. Werden die erreichten Umsatzerlö-
se mit dem errechneten Wareneinsatz verglichen, 
wird der Warenrohgewinn bestimmt.

Der Warenrohgewinn gibt an, welchen Erfolg das 
Einzelhandelsunternehmen durch den Einkauf und 
Verkauf seiner Waren erzielt hat. Sind die Um-
satzerlöse für den Verkauf der Waren größer als 
der Wareneinsatz, ergibt sich ein Warenrohgewinn.

Beispiel 8: Emil bestimmt in der Aslan Board & Bike 
OHG den Rohgewinn in der Warengruppe Snow-
board. Den Wareneinsatz hat er bereits ermittelt. 
Dieser beträgt 6 120,00 € (Beispiel 5).

Die Umsatzerlöse für Waren betragen 8 078,40 €. 
Sie sind durch den Verkauf der 36 Snowboards ent-
standen (Beispiel 7).

Ermittlung Rohgewinn:
 Umsatzerlöse für Waren 8 078,40 €
– Wareneinsatz 6 120,00 €
= Warenrohgewinn 1 958,40 €

Der Warenrohgewinn für die Warengruppe Snow-
board beträgt 1 958,40 €.

Der Warenrohgewinn ist ein Zwischenergebnis in 
der Gewinn- und Verlustrechnung. Es ist noch 
nicht der endgültige Gewinn des Einzelhandelsun-
ternehmens.

Im Einzelhandel stellt der Warenrohgewinn eine 
sehr wichtige Größe dar. Er muss immer so groß sein, 
dass das Einzelhandelsunternehmen seine Hand-
lungskosten davon bezahlen kann. Zu den Hand-
lungskosten zählen beispielsweise Aufwendungen 
für Personal, Energie, Werbung oder Telefon (vgl. 
Bestellnummer 222332, Lernfeld 8, Kapitel 8.2.4).

Der Warenverkauf wird mit dem Nettover-
kaufspreis erfasst.

  Umsatzerlöse für Waren
– Wareneinsatz 
= Warenrohgewinn
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Deshalb ist es wichtig, dass der Wareneinsatz 
möglichst niedrig gehalten wird. Je geringer der 
Wareneinsatz bei gleichen Verkaufspreisen, desto 
höher ist der Warenrohgewinn.

Möglichkeiten zur Senkung des Wareneinsatzes 
sind z. B.:

 ■ kostengünstige Lieferanten auswählen (günsti-
ge Preise, möglichst hohe Lieferrabatte, gerin-
ge Bezugskosten),

 ■ größere Mengen einkaufen (Mengenrabatte, 
geringere Bezugskosten),

 ■ Skontoabzug in Anspruch nehmen,
 ■ Möglichkeiten des Direktkaufs beim Hersteller 

prüfen,
 ■ zuverlässige Lieferanten wählen (pünktliche 

Lieferung, kulanter Umgang bei Reklamationen, 
Flexibilität bei Lieferung).

Reingewinn
Ist der Warenrohgewinn genauso hoch wie die 
Handlungskosten, hat das Einzelhandelsunter-
nehmen für sich noch keinen Gewinn erzielt. Der 
Warenrohgewinn muss deshalb immer größer als 
die Handlungskosten sein. Erst dann bleibt Ge-
winn für die Einzelhändlerin oder den Einzelhänd-
ler übrig.

Möchte das Einzelhandelsunternehmen seinen 
endgültigen Gewinn berechnen, müssen auch die 
sonstigen Erträge und die sonstigen Aufwendun-
gen (Handlungskosten) berücksichtigt werden.

Beispiele für sonstige Erträge sind:
 ■ Zinserträge für Geldanlagen oder
 ■ Mieterträge für vermietete Verkaufsflächen.

Beispiele für sonstige Aufwendungen (Hand-
lungskosten) sind:

 ■ Löhne und Gehälter für das Personal,
 ■ Aufwendungen für Strom, Gas und Wasser oder
 ■ Aufwendungen für Reparaturen im Verkaufs-

raum.

Beispiel 9: Die Aslan Board & Bike OHG hat für das 
laufende Geschäftsjahr folgende Zahlen ermittelt:

Umsatzerlöse für Waren  693 000,00 €
Wareneinsatz  459 000,00 €
Zinserträge 1 200,00 €
Personalaufwendungen 112 000,00 €
sonstige Aufwendungen 89 000,00 €

Herr Aslan ermittelt seinen Warenrohgewinn und 
seinen Reingewinn wie folgt:

 Umsatzerlöse für Waren 693 000,00 €
– Wareneinsatz 459 000,00 €
= Rohgewinn 234 000,00 €
+ übrige Erträge 1 200,00 €
– übrige Aufwendungen 201 000,00 €
= Reingewinn 34 200,00 €

Herr Aslan hat im Geschäftsjahr einen Rohgewinn 
von 234 000,00 € erreicht. Sein Reingewinn beträgt 
34 200,00 €.

Bei der Ermittlung des Reingewinns werden 
alle Erträge und Aufwendungen berücksich-
tigt.

 Umsatzerlöse
– Wareneinsatz 
= Warenrohgewinn
+ sonstige Erträge
– sonstige Aufwendungen (Handlungskosten)
= Reingewinn

❶ Erläutern Sie den Unterschied zwischen   
Bestandskonten und Erfolgskonten.

❷ Nennen Sie je zwei Beispiele für Aufwen-
dungen und Erträge in Ihrem Ausbildungs-
betrieb.

❸ Erläutern Sie,
a) warum Bestandsmehrungen von den Auf-

wendungen für Waren abgezogen werden 
müssen.

b) warum Bestandsminderungen zu den 
Aufwendungen der Waren addiert werden 
müssen.

❹ Nennen und erläutern Sie drei Möglichkei-
ten, wie das Einzelhandelsunternehmen den 
Warenrohgewinn verbessern kann.

Aufgaben
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Kompetenzraster, Kapitel 11.1

Kapitel Ich kann … nein
un-

sicher
recht 
sicher

ja

11.1  ■ Erfolgskonten und Bestandskonten erklären und die Unterschiede nennen.

 ■ Bestandsminderungen und Bestandsmehrungen unterscheiden und erläu-
tern, wie sie entstehen.

 ■ den Begriff Wareneinsatz definieren und die Auswirkungen von Bestands-
veränderungen auf den Wareneinsatz erklären.

 ■ Möglichkeiten zur Senkung des Wareneinsatzes nennen.

 ■ den Warenrohgewinn berechnen und den Unterschied zum Reingewinn er-
klären.

Tamara Graf hilft heute Frau Aslan in der 
Buchführung. Die monatliche Umsatzsteuer-
zahlung für das Finanzamt ist fällig. Frau As-
lan beauftragt Tamara, alle Belege zu über-
prüfen, ob die Angaben zur Umsatzsteuer 
richtig sind. Danach soll Tamara die Steuerbe-
träge der Eingangsrechnungen und die Steu-
erbeträge der Ausgangsrechnungen getrennt 
addieren. Frau Aslan meint, sie würde die 
Steuer der Eingangsrechnungen vom Finanz-
amt zurückbekommen.

11.2 Umsatzsteuer als durchlaufender Posten

11.2.1 Grundlagen der Umsatzsteuer

Alle Einkäufe und Verkäufe eines Einzelhandels-
unternehmens sind mit Umsatzsteuer belastet. 
Rechtsgrundlage dafür ist das Umsatzsteuerge-
setz (UStG).

Im Umsatzsteuergesetz wird genau beschrieben, 
für welche Geschäftsfälle Umsatzsteuer anfällt 
und für welche nicht (vgl. Abb. 1).

§ 1 Abs. 1 Nr. 1 UStG

Der Umsatzsteuer unterliegen die folgenden Umsät-
ze:
1.  die Lieferungen und sonstigen Leistungen, die ein 

Unternehmer im Inland gegen Entgelt im Rahmen 
seines Unternehmens  ausführt. [...] 

M
us

te
r
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