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Vorwort

Sicher vorbereiten – besser bestehen!

Liebe angehende Kaufleute für Büromanagement!

Sie sind mitten in den Vorbereitungen zum zweiten Teil Ihrer Abschlussprüfung. 
Der Großteil Ihrer Ausbildung liegt hinter Ihnen und nun heißt es, das Gelernte wieder 
aufzufrischen, zu ordnen und zu überprüfen. Hierbei wird Ihnen dieses Buch helfen.

Das Besondere an diesem Buch ist, dass es neben zahlreichen beispielhaften Prüfungs- 
aufgaben auch Erläuterungen, Zusammenfassungen und Schaubilder zu den einzelnen 
Wissensgebieten beinhaltet. Sie können auf der Vorderseite themenbezogene Auf- 
gaben lösen und haben direkt auf der Rückseite die Möglichkeit, Ihre Antworten zu  
überprüfen. Neben der richtigen Lösung finden Sie direkt daneben auch Erklärungen 
und Zusammenhänge. So bleibt Ihnen zum einen das Blättern im Buch und zum 
anderen das parallele Arbeiten mit mehreren Büchern erspart. Ihnen wird dieser 
Aufbau dabei helfen, nachhaltig zu lernen. Sie kennen nicht nur die richtige Lösung, 
sondern wissen auch, warum sie richtig ist. Dies ist ein entscheidender Vorteil: 
Denn nur, wenn Sie die Lösungen verstehen, können Sie sie in anderen Kontexten 
wieder abrufen und anwenden!

Die Inhalte des Buches entsprechen den Vorgaben der zentralen Aufgabenstelle 
für kaufmännische Abschluss- und Zwischenprüfungen (AkA-Prüfungskatalog).  
Sie können sich also darauf verlassen, dass alle relevanten Themen abgedeckt sind.  
Den ersten Teil Ihrer Abschlussprüfung (Informationstechnisches Büromanagement) 
haben Sie bereits hinter sich.

Im zweiten Teil warten zwei Prüfungen auf Sie:

– Kundenbeziehungsprozesse
 (Prüfungszeit: 150 Minuten;
 gebundene und ungebundene Fragen)

– Wirtschaft- und Sozialkunde
 (Prüfungszeit: 60 Minuten;
 gebundene Fragen)

Darüber hinaus werden die sogenannten weichen Themen, wie z. B. Team- und 
Projektarbeit sowie Feedback integrativ, das heißt innerhalb der beiden Prüfungsteile, 
abgeprüft.

In „Sicher vorbereiten und bestehen“ finden Sie zu allen Bereichen Aufgaben, die in 
Art und Umfang denen der Prüfung entsprechen. Die Aufgaben sind thematisch  
sortiert.

Im Bereich Wirtschafts- und Sozialkunde beantworten Sie gebundene Aufgaben, 
die ökonomische, arbeitsrechtliche und wirtschaftspolitische Fragestellungen auf- 
werfen.

Am besten legen Sie gleich los und testen Ihr Wissen.

Wir wünschen Ihnen viel Erfolg – aber auch viel Spaß, denn Sie werden schnell merken, 
wie viel Sie in der Zeit Ihrer Berufsausbildung gelernt haben!

Ihr Autorenteam
Cosima Becker, Laura Boix, 
Markus Fox und Katharina Weidlich
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Vorstellung des Modellunternehmens

Beschreibung des Modellunternehmens

Firma

Sachziel

Geschäftssitz

Registergericht

Neumarkt KG

Herstellung und Vertrieb von Büromöbeln, 
Handel mit Büromaterial

Hohenzollernring 212–216, 50672 Köln

Amtsgericht Köln HRA 1790
Steuernummer 214/5696/1230
Umsatzsteueridentifikationsnummer DE 234789670

Gesellschafter Komplementär: Julian Groesdonk
Kommanditistin: Sarah Reichelt
Kommanditist: Luca Pausino

Kontaktdaten ☎ 0221 272158-0
Fax 0221 272158-10
www.neumarkt-bueroideen.com
info@neumarkt-bueroideen.com

Bankverbindung Sparkasse KölnBonn
IBAN: DE78 3705 0198 1122 2420 21
BIC: COLSDE33XXX

Mitarbeiter/-innen 210 Beschäftigte, 
davon 12 Auszubildende in den Berufen Kaufmann/Kauffrau 
für Büromanagement sowie Fachkraft für Lagerlogistik

Auszug aus dem 
Produktions- 
programm

Produktionsprogramm:
Schreibtische, Bürostühle, Büroschranksysteme

Dienstleistungen:
Lieferung und Montage der Produkte

Handelswaren:
Büromaterial, wie z. B. Kopierpapier, Schreib- und Ordnungs- 
mittel

Werkstoffe und 
Vorprodukte

Rohstoffe (Holz, Glas, Metall)
Hilfsstoffe (Schrauben, Nägel, Kleinteile, Farben)
Betriebsstoffe (Strom, Wasser, Heizöl, Gas, Schmierstoffe)
Vorprodukte (Griffe, Beschläge, Schlösser)

Geschäftsjahr 1. Januar bis 31. Dezember

Organigramm des Unternehmens

Rohstoffe PersonalKreditorenMarketing

Konstruktion
Hilfs- und 

Betriebsstoffe PoststelleDebitorenVerkauf

Arbeits- 
vorbereitung

Handels- 
waren Archiv

Kostenrech-
nung/Control-

ling
Logistik

Fertigung Lager

Qualitäts- 
ma nagment

Einkauf
Jens Weiß

Allgemeine 
Verwaltung 

Emely Smith
Rechnungswesen

Olav Hanson
Vertrieb

Ahmed Tas
Produktion
Lisa Bayer

Geschäftsleitung
Julian Groesdonk

Organisation/DV
Jannis Enaux

Sicherheits- 
beauftragter
Louis Müller
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Vorstellung des Modellunternehmens
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Kontenplan der Neumarkt KG (Auszug)

0500 Unbebaute Grundstücke

0700 Technische Anlagen und Maschinen

0750 Transportanlagen

0840 Fuhrpark

0860 Büromaschinen, Kommunikationsanlagen

0870 Büromöbel und sonstige Geschäftsausstattung

2401 Weiland OHG, Mellrichstadt

2402 Mehmet’s Bazaar GmbH, Weil-im-Dorf

2403 Matt & Kessler KG, Saarlouis

2404 Elisabeth Monzel e.Kfr., Riegelsberg

2405 Büroconcept AG, Köln

2406 Brian’s Company GmbH & Co. KG, Leipzig

2407 Dehm-Zierof GmbH, Frankfurt

2408 Fritz Walter & Söhne KG, Berlin

2409 Unbehaun GmbH, Stade

2499 Sonstige Kunden

2600 Vorsteuer (19 %)

2800 Sparkasse KölnBonn

2850 Postbank Köln

2880 Kasse

3000 Kapital (Julian Groesdonk, Komplementär)

4250 Langfristige Bankverbindlichkeiten (Darlehen)

4401 Gressbauer, Holzgroßhandel, Wolfenbüttel

4402 Schweizer-Profile und Beschläge, Ensheim

4403 Tybel Dekor, St. Augustin

4404 Andres AG, Lacke und Farben, Berlin

4405 Elektro-Fell KG, Koblenz

4406 Fittings-Woll, Mühlheim-Kärlich 

4407 Jutta Fröhlich e.Kfr., Weltladen, Altstadt

4408 Fahrrad-Kurier Reichert GmbH, Köln

4409 Schaper’s Cro Design, Boppard

4499 Sonstige Lieferanten und Dienstleister

4800 Umsatzsteuer (19 %)

5100 Umsatzerlöse für Handelswaren

5101 Erlösberichtigungen

5401 Nebenerlöse aus Vermietung und Verpachtung

5710 Zinserträge

6050 Aufwendungen für Energie

6080 Aufwendungen für Handelswaren

6082 Nachlässe

6520 Abschreibungen auf Sachanlagen

6750 Zinsen

8010 Schlussbilanzkonto

8020 Gewinn- und Verlustkonto

Verbindlichkeiten
aus Lieferungen 
und Leistungen 
gegenüber Lieferanten 
und Dienstleistern

Forderungen
aus Lieferungen 
und Leistungen 
gegenüber Kunden
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1.5 Welche der folgenden Aussagen trifft nicht zu? 
 1  Die Marktprognose ist die Vorhersage zukünftiger 

Marktentwicklungen.
 2  Zu den Methoden der Primärforschung gehören die Befragung, 

die Beobachtung sowie das Durchführen von Tests.
 3  Bei der Marktanalyse handelt es sich um eine einmalige Untersuchung 

des Marktes.
 4  Bei der Methode des Panels werden ausgewählte Personen über einen 

längeren Zeitraum beobachtet oder befragt. Diese Beobachtung 
bzw. Befragung kann sich z. B. auf das Kaufverhalten beziehen.

 5  Eine Beobachtung von Kundinnen und Kunden kann z. B. durch Interviews 
mithilfe von Fragebögen durchgeführt werden.

2. Aufgabe

Situation
Die Neumarkt KG hat entschieden, die Marktforschung nicht selbst durchzu-
führen, sondern diese Tätigkeit an ein professionelles Marktforschungsinstitut 
zu vergeben. 

2.1 Nennen Sie Gründe, die zu dieser Entscheidung geführt haben könnten.

2.2  Die Neumarkt KG erzielt mit ihrer neuen Büromöbelserie einen Umsatz von 
180.000,00 €. Das Marktvolumen wurde auf 560.000,00 € geschätzt. Wie hoch ist der 
Marktanteil der Neumarkt KG? Runden Sie Ihr Ergebnis auf 2 Nachkommastellen.

 Platz für Berechnungen:

1. Aufgabe

Situation
Fatima Bayram und Julius Müller machen eine Ausbildung zur Kauffrau/
zum Kaufmann für Büromanagement bei der Neumarkt KG. Sie durchlaufen 
momentan die Abteilung Marketing und erhalten die Möglichkeit, den Pro-
jektmanager für die neue Büromöbelserie „Quadrat“ zu begleiten. Als erstes 
beschäftigen sie sich mit der Marktforschung für die neue Büromöbelserie.

1.1  Geben Sie Beispiele für Markterkundungen und für Marktforschung auf dem 
Büromöbelmarkt.

 Markterkundung:

 Marktforschung:

1.2 Welche Ergebnisse kann die Neumarkt KG aus der Marktforschung erwarten?

1.3 Welche Ziele werden durch die Markforschung verfolgt?

1.4  Geben Sie Methoden der Sekundärforschung an. Unterscheiden Sie zwischen 
betriebsinternen und betriebsexternen Quellen.

Kundenbeziehungen und Kommunikation – Kundendaten zusammenstellen, aufbereiten und auswertenPrüfung Kundenbeziehungsprozesse
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Erläuterungen und Lösungen

1. Aufgabe

Kundenbeziehungen und Kommunikation – Kundendaten zusammenstellen, aufbereiten und auswertenPrüfung Kundenbeziehungsprozesse

Markterkundung
Unsystematische und unregelmäßige 

Auswertung, Ermittlung 
von marketingrelevanten 

Informationen

Marktbeobachtung
Erforscht laufende Entwicklungen 

eines (Absatz-)Marktes. 
Sie ist zeitraumbezogen.

Marktprognose
Vorhersage der wahrscheinlichen Entwicklung des Marktes. Gewinnung aus den Daten 

der Analyse und Beobachtung. Aufgrund dieser Prognose können Entscheidungen 
über zukünftiges Marketing getroffen werden.

Sekundärdaten
 (Sekundärforschung)

Auswertung von  
vor handenem 

Material, das im  
Vorfeld für andere 
Zwecke erhoben 

wurde.

Marktforschung
Systematische, gezielt vorbereitete und 

auf wissenschaftlichen Methoden basierende 
Beschaffung, Verarbeitung und Auswertung 

von Informationen

Marktanalyse
Einmalige (oder in Intervallen erfolgende) 

Ermittlung von Marktdaten/der Markt- 
situation. Sie ist zeitpunktbezogen.

Marktuntersuchung – Überblick

Informationsquellen der Marktforschung

Primärdaten (Primärforschung)

Erhebung von Marktdaten speziell für eine aktuelle Fragestellung

durch

Befragung Beobachtung Experiment/Test Onlinemarkt-
forschung

Gezielte Informa-
tionsermittlung 
anhand eines 
Fragebogens

Beobachtung 
des Verhaltens 

von Kunden

Testen von Pro-
dukten, Preisen 
etc. auf einem 

Testmarkt

Ermitteln, 
Sammeln und 
Auswerten von 

Daten über 
Onlinemedien

1.1  Markterkundung: Kundengespräche, Messegespräche, unregelmäßiges 
Auswerten von Vertreterberichten, Auswerten von Absatzstatistiken

  Marktforschung: Kundenbefragungen mittels Fragebogen, Beobachtung des 
Einkaufsverhaltens der Kunden, Tests (z. B. im Hinblick auf Reaktionen auf  
Werbeanzeigen oder Werbefilme)

1.2  Mögliche Ergebnisse der Marktforschung: Hintergründe zu den Kunden- 
bedürfnissen, Informationen über die Marktgröße und die Kundenstruktur 
 (Alter, Geschlecht, Einkommen, Ausbildung, Unternehmensgröße), Erfahren 
der Kaufmotive, Überprüfung des Erfolgs von Werbemitteln

1.3  Mögliche Ziele der Marktforschung: Erkennen von Trends, Verbesserung der 
Entscheidungsqualität und Senkung der Gefahr von Fehlentscheidungen, 
Unterstützung der Strategieentwicklung für Marketingmaßnahmen und den 
Vertrieb

1.4 Methoden der Sekundärforschung:

Betriebsinterne Quellen Betriebsexterne Quellen 

z. B. regelmäßige Berichte des Verkaufs-
personals, Aufzeichnungen aus dem Rech-
nungswesen, systematische Berichte von 
Handelsvertretungen

z. B. amtliche Statistiken, Veröffentlichun-
gen (Statistiken, Berichte) von Verbänden/
Medien (Handelsblatt), Studien von Unter-
nehmensberatungen

1.5 Lösung: 5 
  Die Beobachtung von Kundinnen und Kunden kann verdeckt oder offen erfol-

gen. Dies kann z. B. mithilfe von Videoaufzeichnungen oder durch Messung der 
Augenbewegungen durchgeführt werden. Interviews werden bei Befragungen 
eingesetzt.

2. Aufgabe

2.1  Ein professionelles Marktforschungsinstitut hat Zugriff auf sämtliche Erhebungs-
methoden, die von Experten durchgeführt werden. Weiterhin ist das Institut 
unabhängig und unbefangen im Hinblick auf das Unternehmen. Bedenken sollte 
man allerdings die höheren Kosten sowie die Sicherheit evtl. geheimer Unter-
nehmensdaten.

2.2  Marktvolumen: Tatsächliche Absatzmenge einer gesamten Branche 
(bezogen auf das Produkt)

  Marktanteil: Anteil eines Unternehmens am Gesamtmarkt 
(bezogen auf das Produkt)

  Berechnung: Marktanteil =   eigener Absatz (bzw. Umsatz) = 180.000,00 € = 32,14 %                   Marktvolumen        560.000,00 €
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3.3  Frau Becker äußert während ihres Gespräches weiterhin: „Wenn wir unsere 
bestellten Produkte nicht sofort erhalten, entstehen uns zusätzliche Kosten.“ 
Formulieren Sie in wörtlicher Rede eine mögliche Antwort, um auf den Einwand 
der Kundin einzugehen. Nennen Sie die Methode zur Einwandbehandlung, die  
Sie angewendet haben.

 Antwort:

 Methode:

3.4  Ein Kunde beschwert sich bei Ihnen mit den Worten: „Das ist jetzt das vierte 
Mal, dass ich wegen dieser Angelegenheit bei Ihnen anrufe.“ Bestimmen Sie 
mithilfe des 4-Ohren-Modells, welche möglichen Aussagen in dieser Äußerung 
enthalten sind.

Ebenen des 
4-Ohren-Modells Aussagen

Sachinhalt

 

Selbstoffenbarung

 

Beziehung

 

Appell

 

3. Aufgabe

Situation
Fatima Bayram, Auszubildende bei der Neumarkt KG, erhält einen Anruf 
von Frau Becker von der Office AG, einer langjährigen Kundin. Frau Becker 
möchte sich wegen einer Falschlieferung beschweren. Fatima versucht ihr zu 
erklären, dass sie lediglich die Auszubildende ist und die zuständige Sachbear-
beiterin, Frau Zimmer, gerade in der Pause ist. Frau Becker entgegnet daraufhin 
„Was glauben Sie eigentlich, mit wem Sie es zu tun haben? Ich lasse mich nicht 
so einfach abwimmeln. Ich erwarte, dass Sie die Artikel umtauschen – und zwar 
sofort!“

3.1  Bestimmen Sie mithilfe des 4-Ohren-Modells, welche vier möglichen Aussagen in 
der Äußerung von Frau Becker enthalten sind. Tragen Sie diese Aussagen in die 
nachfolgende Tabelle ein.

Ebenen des 
4-Ohren-Modells Aussagen

Sachinhalt

 

Selbstoffenbarung

 

Beziehung

 

Appell

 

3.2  Formulieren Sie eine Antwort, damit die Kundin sich ernst genommen fühlt und 
das Gespräch eine positive Wendung bekommt. Nutzen Sie für die Formulierung 
die wörtliche Rede.

Kundenbeziehungen und Kommunikation – Die eigene Rolle als Dienstleister bei Kommunikationsanlässen berücksichtigenPrüfung Kundenbeziehungsprozesse
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4.3  Im Rahmen von Kundengesprächen kommen in der Regel unterschiedliche 
Fragetechniken zum Einsatz. Beschreiben Sie drei mögliche Fragetechniken.

4.4  Um Wünsche einer Kundin zu erfahren, sprechen Sie diese wie folgt an: 
„Für welchen Einsatzbereich benötigen Sie den Büroschrank?“

 1 Offene Frage
 2 Geschlossene Frage
 3 Suggestivfrage
 4 Alternativfrage
 5 Entscheidungsfrage

4.5 Geben Sie im Folgenden an, ob es sich um 
 a) eine geschlossene Frage,
 b) eine offene Frage, 
 c) eine Suggestivfrage oder 
 d) eine Alternativfrage handelt.

 1 „Sind Sie morgen telefonisch erreichbar?“ 

 2 „Sie brauchen doch nicht wirklich so viele Kopien?“ 

 3 „Wie kann ich Ihnen helfen?“ 

 4 „Sicherlich kennen Sie bereits unsere neue Produktlinie?“ 

 5 „Sind Sie damit einverstanden?“ 

 6 „Möchten Sie den Stuhl mit schwarzem oder braunem Bezug?“ 

 7 „Was ist für Sie das Wichtigste bei der Büroausstattung?“ 

 8 „Soll ich Sie morgen oder erst übermorgen zurückrufen?“ 

4. Aufgabe

Situation
Die Auszubildenden der Neumarkt KG erhalten eine Schulung zum Thema 
„Kommunikation im Kundengespräch“.

4.1  Welche Argumentationstechniken sollten die Auszubildenden im Rahmen 
der Schulung erlernen, um situationsgerecht im Kundengespräch agieren zu 
können.

4.2  Geben Sie an, um welche Art von Argumentationstechnik es sich in den 
folgenden Fällen handelt.

Situation Argumentationstechnik

„Sie sollten grundsätzlich nur Echtholztische 
kaufen, da diese langlebig sind. Tische aus 
Spanplatten müssen Sie nach einem Jahr 
wieder austauschen.“

 

„Die Schreibtischlampe ist zwar teurer als 
andere Lampen, aber dafür ist sie technisch 
auf dem neuesten Stand und ökologisch völlig 
unbedenklich.“

 

„Ich verstehe Ihren Standpunkt vollkommen, es 
hat sich jedoch inzwischen herausgestellt, dass 
diese Holzart nicht nur sehr beliebt, sondern 
auch ökologisch völlig unbedenklich ist.“

 

„Der Schrank mag zwar sehr klein wirken, 
aber ich biete Ihnen diesen an, da wir auf diese 
Serien eine Nachkaufgarantie von 15 Jahren 
geben und Sie das System bei Bedarf immer 
erweitern können.“

 

Kundenbeziehungen und Kommunikation – Die eigene Rolle als Dienstleister bei Kommunikationsanlässen berücksichtigenPrüfung Kundenbeziehungsprozesse
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5.2  Worauf sollte bei der Körpersprache in Kundengesprächen besonders 
geachtet werden?

6. Aufgabe

Situation
Die Kommunikation mit ausländischen Geschäftsparteien kann sich manchmal 
recht schwierig gestalten. Das Problem liegt dabei häufig nicht in der sprach- 
lichen Verständigung, sondern in anderen Sitten und Gebräuchen.

6.1  Was müssen Sie im Umgang mit ausländischen Geschäftspartnerinnen 
und -partnern berücksichtigen?

6.2  Die Neumarkt KG bietet Ihrem englischen Geschäftspartner einen 
Sonderrabatt von 10 % an, um einen großen Auftrag zu erhalten. 
Dieser antwortet:

Was Ihr Geschäfts-
partner sagt

Was ihr Geschäftspartner 
meint …

Was Sie auf Deutsch 
verstehen …

Quite good
(Ziemlich gut)   

Very interesting
(Sehr interessant)   

I almost agree
(Ich stimme fast zu)   

4.6  Ein guter Kunde beschwert sich wegen einer ungleichmäßigen 
Maserung und Farbgebung eines Büroschranks. Entscheiden Sie, 
bei welcher Antwort eine sinnvolle Einwandumkehr vorliegt.

 1 Ich kann Sie gut verstehen.
 2 Das ist ein wichtiger Aspekt, den Sie da ansprechen.
 3 Der Tisch wurde aus Echtholz gefertigt.
 4 Dafür ist der Konferenztisch besonders groß.
 5 Ich finde, die Maserung ist gleichmäßig.

4.7  Erstellen Sie eine Checkliste zur Überprüfung und Reflexion des eigenen 
Gesprächsverhaltens.

4.8  Überlegen Sie sich vier sinnvolle Feedback-Regeln, an die Sie sich im Rahmen der 
Kommunikation halten sollten.

5. Aufgabe

Situation
Wir kommunizieren nicht nur über unsere Sprache, sondern mit unserem 
ganzen Körper. Auch hier gibt es einiges zu beachten.

5.1 Was versteht man unter Körpersprache?

Kundenbeziehungen und Kommunikation – Die eigene Rolle als Dienstleister bei Kommunikationsanlässen berücksichtigenPrüfung Kundenbeziehungsprozesse
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1.4  Aus einem Kanister Büromöbelreiniger lassen sich 50 Flaschen zu je 0,4 l 
abfüllen. Wie viele Flaschen zu je 0,5 l Inhalt erhält man?

1.5  Bei der Neumarkt KG sind 210 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter beschäftigt, 
70 % kommen dabei aus Köln. Wie viele Personen sind das?

1.6  Von den 210 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der Neumarkt KG kommen 2/3 mit 
dem Auto zur Arbeit. Wie viele Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter kommen mit 
anderen Verkehrsmitteln?

1.7  122 der 210 Mitarbeiter der Neumarkt sind Männer. 
Wie viel Prozent entspricht das?

1.8  Im dritten Quartal das Jahres 20.. gab es 20 Krankmeldungen in der Neumarkt 
KG. Im vierten Quartal des Jahres 20.. stieg diese Zahl auf 35 Krankmeldungen. 
Um wie viel Prozent haben sich die Krankmeldungen erhöht?

1. Aufgabe

Situation
Janne Anderson, Auszubildende bei der Neumarkt KG, ist im Verkauf einge-
setzt und wird gebeten, Verkaufspreise zu kalkulieren. Sie muss hierfür den  
Dreisatz anwenden, allerdings fühlt sie sich dabei noch sehr unsicher.

1.1  Die Neumarkt KG verkauft 300-g-Kartons mit Büroklammern zu 4,00 €. 
Wie viel müsste ein 500-g-Karton kosten?

1.2  Die Neumarkt KG hat ein 1.200 qm großes Baugrundstück für eine neue 
Lagerhalle zu 151.200,00 € gekauft. 50 qm davon verkauft sie zum gleichen 
Quadratmeterpreis an ein benachbartes Unternehmen weiter. 
Wie viel muss dieses bezahlen?

1.3  Für 200 Beschäftigte der Neumarkt KG reichen 400 Kugelschreiber für 
etwa 6 Monate. Wie lange würden die Kugelschreiber reichen, 
wenn es nur 150 Beschäftigte wären?

Auftragsbearbeitung und -nachbereitung – Vor- und Nachkalkulation durchführen und auswertenPrüfung Kundenbeziehungsprozesse
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Dokumentieren Sie 
bei den nachfolgen-
den Aufgaben Ihren 
Rechenweg.
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2.2  Sortieren Sie die folgenden Positionen der Verkaufskalkulation 
in die richtige Reihenfolge, indem Sie die Zahlen von 1 bis 15 einsetzen.

2.3  Was zählt zu den Handlungskosten? Geben Sie vier Beispiele.

2.4 Unterscheiden Sie die Preisnachlässe Rabatt und Skonto.

 

1.9  Die 12 Auszubildenden der Neumarkt KG üben ein Musikstück ein, das 
12 Minuten dauert. Wie lange brauchen 15 Auszubildende für das Musikstück?

1.10  Aufgrund des Jubiläums der Neumarkt KG wird das Büroschranksystem 
„Design“ mit 35 % Preisnachlass zu einem Preis von 1.040,00 € verkauft. 
Wie viel hat das Büroschranksystem vorher gekostet?

1.11  Ein Kunde zahlt für einen Bürostuhl nach Abzug von 2 % Skonto wegen 
Barzahlung 196,00 €. Wie hoch war der ursprüngliche Verkaufspreis?

2. Aufgabe

Situation
Janne Anderson wird gebeten, den Verkaufspreis für die neu eingeführten 
Handelsartikel Bürotrennwände „Magno“ zu kalkulieren.

2.1 Welche Informationen benötigt Janne für diese Aufgabe?

Auftragsbearbeitung und -nachbereitung – Vor- und Nachkalkulation durchführen und auswertenPrüfung Kundenbeziehungsprozesse
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Liefererskonto 
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4.3  Überlegen Sie zwei Möglichkeiten, einen niedrigeren Einkaufspreis 
durchzusetzen.

4.4  Die Neumarkt KG kann den errechneten Listeneinkaufspreis nicht bei ihrem 
Lieferanten durchsetzen. Da auch Einsparungen an anderen Stellen nicht 
möglich sein, soll nun der Gewinn angepasst werden.

 Ermitteln Sie mithilfe des Schemas den neuen Gewinn in Euro sowie in Prozent.

% €

Listeneinkaufspreis 399,00

– Liefererrabatt

= Zieleinkaufspreis

– Liefererskonto

= Bareinkaufspreis

+ Bezugskosten

= Bezugspreis

+ Handlungskosten

= Selbstkosten

+ Gewinn

= Barverkaufspreis

+ Kundenskonto

= Zielverkaufspreis

+ Kundenrabatt

= Listenverkaufspreis 569,00

Der Gewinn in Euro beträgt .

Der Gewinn in Prozent beträgt .

4. Aufgabe

Situation
Einer der Konkurrenten der Neumarkt KG bietet eine ähnliche 
Magnet-Trennwand zu einem Listenverkaufsreis von 569,00 € an.

4.1  Welche Möglichkeiten hat die Neumarkt KG, um auf den niedrigeren Preis 
der Konkurrenz zu reagieren?

4.2  Die Neumarkt KG entscheidet sich dazu, die Bürotrennwand „Magno“ 
zu einem maximalen Preis von 569,00 € zu verkaufen. Berechnen Sie, wie 
hoch der Listeneinkaufspreis maximal sein dürfte, um dies zu ermöglichen.

% €

Listeneinkaufspreis

– Liefererrabatt

= Zieleinkaufspreis

– Liefererskonto

= Bareinkaufspreis

+ Bezugskosten

= Bezugspreis

+ Handlungskosten

= Selbstkosten

+ Gewinn

= Barverkaufspreis

+ Kundenskonto

= Zielverkaufspreis

+ Kundenrabatt

= Listenverkaufspreis 569,00

 Der Listeneinkaufspreis beträgt .

Auftragsbearbeitung und -nachbereitung – Vor- und Nachkalkulation durchführen und auswertenPrüfung Kundenbeziehungsprozesse
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2.5  Das Unternehmen hat in der Schlussbilanz der vergangenen Jahre folgende Werte 
als Vermögen, Schulden bzw. Reinvermögen ausgewiesen 
(alle Angaben in Tausend Euro). Ergänzen Sie die Tabelle.

Jahresabschluss 01 02 03 04 05

Vermögen 100  105  120 125

Schulden  120 100  130

Reinvermögen  20  10   5

2.6  Ermitteln Sie die Ergebnisse der unternehmerischen Tätigkeit in den einzelnen 
Jahren. Gehen Sie von einem Anfangsvermögen in Höhe von 35.000,00 € aus.

Jahr 01 02 03 04 05

2.7  Welche Auswirkung auf die Entwicklung der Ergebnisse hätte im Jahr 03 eine 
Kreditaufnahme in Höhe von 40.000,00 € gehabt?

2.8  Der Unternehmensinhaber konnte im 4. Jahr aufgrund einer Erbschaft eine 
Einlage in Höhe von 25.000,00 € leisten. Beurteilen Sie die Unternehmens- 
situation unter Berücksichtigung dieser Information.

2.9  Wie fällt die Antwort zu Frage 2.6 aus, wenn man berücksichtigt, dass der Unter-
nehmensinhaber zu Beginn monatlich einen Betrag von 2.000,00 € für die private 
Lebensführung entnimmt, der ab dem 4. Jahr um 250,00 € steigt?

2. Aufgabe

Situation 
In der Neumarkt KG werden die letzten Daten zur Erstellung des Jahresab-
schlusses zusammengestellt. Das Unternehmen hatte zu Beginn des Jahres 01 
ein Eigenkapital von 35.000 €.

2.1 Nennen Sie die Hauptgliederungspunkte eines Inventars.

A

B

C

2.2  Welchen Teilen des Inventars werden die oben genannten Werte zugeordnet?
 Bankguthaben  

 Forderungen an Kunden 

 Fuhrpark 

 Umsatzsteuer  

 Fertige Erzeugnisse  

 Verbindlichkeiten aus Lieferungen und Leistungen 

 Rohstoffe 

 Darlehen der Sparkasse  

2.3  Woran orientiert sich die Aufzählung der einzelnen Werte im Inventar?

2.4  Warum lässt sich aus den angegebenen Werten nicht auf die Gewinnsituation des 
Unternehmens schließen?
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