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Vorwort

Hallo!

Schon, dass du dich fiir diesen Priifungstrainer entschieden hast, um dich gezielt auf einen wichtigen
Priifungsbereich im Teil 2 der gestreckten schriftlichen Abschlussprifung zum Industriekaufmann / zur
Industriekauffrau vorzubereiten.

In diesem Buch findest du mehrere komplette Priifungen flr den Priifungsbereich ,,Marketing, Vertrieb,
Personalwesen und kaufmannische Steuerung und Kontrolle“.

Bei der Entwicklung der Aufgaben habe ich mich am aktuellen Priifungskatalog der AKA (1. Auflage 2023)
orientiert. Dieser basiert auf der neuen Ausbildungsverordnung fir Industriekaufleute und bildet die
Grundlage fiir die schriftlichen IHK-Abschlussprifungen.

Die Aufgaben entsprechen in Aufbau und Struktur dem, was dich auch in deiner echten Priifung erwartet.

Du wirst sowohl gebundene Aufgaben (z. B. Single Choice oder Zuordnungen) als auch offene Fragen und
Rechenaufgaben bearbeiten.

Im Losungsteil findest du zu jeder Aufgabe die richtige Losung mit einigen Erlauterungen (bei gebunde-
nen Aufgaben/Rechenaufgaben) oder formulierte Losungsvorschlage (bei offenen Aufgaben).

Gerade bei offenen Fragen gibt es oft mehrere Wege zur richtigen Antwort - die Punktverteilung hilft dir
dabei, deine eigene Losung realistisch einzuschatzen.

Ich wiinsche dir viel Erfolg und Ausdauer beim Uben! Ich hoffe, dieser Trainer unterstitzt dich optimal auf
dem Weg zu einem erfolgreichen Prifungsergebnis.

Frank Hoffmeister

Ist deine Lieferung vollstandig?

Dieser Prifungstrainer besteht aus zwei Blichern: einem Aufgabenbuch und einem
Losungsbuch. Beide Blicher gehéren zusammen und werden ausschlieBlich als Set
verkauft. Hast du nur eines der Biicher erhalten, liegt ein Fehler vor. Bitte melde in
diesem Fall deine Falschlieferung:

- Bei Bestellung iiber einen Dritthandler (z. B. Amazon, Thalia):
Reklamiere die Lieferung direkt beim Handler.

- Bei Bestellung direkt bei u-form: Teile uns deine Bestellnummer, Auftragsnummer
oder Kundennummer mit und schreibe uns eine E-Mail an feedback@u-form.de.
Wir helfen dir schnellstmoglich weiter.
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Unternehmensbeschreibungen

Unternehmensbeschreibung TechTool GmbH
fiir die Prufungssimulationen1-2

Firma

TechTool GmbH

Geschaftssitz

Kernbrook 12,20011 Hamburg

Geschiftsfiihrung

Dr. Lena Becker (Vorsitzende), Tim Roth

Aufsichtsrat

Paul Jansen (Vorsitzender), Marie Klein, Dr. Felix Neumann

Gesamtprokura

Elias Langer, Sophie B6hm

Einzelprokura

Mia Hirth

Geschaftsjahr

1. Januar bis 31. Dezember

Bankverbindung

Hamburgbank AG
IBAN: DE83 2007 5001 0000 2736 75
BIC: HHBADEFF123

- Akku-Bohrschrauber und Elektrowerkzeuge
- Hochdruckreiniger (Heim & Gewerbe)
- Rasenmaher, Heckenscheren

Produkte - Werkbanke fiir Heimwerker
- Lasermessgerate
- Industrietaugliche Handwerkzeuge
- zukiinftig: Powerstations
Handelsware Zubehorteile, Akkus, Ladegerate, Schutzkleidung

Maschinen und Anlagen

CNC-Frasmaschinen, Spritzgussmaschinen, Roboter-Montage-
linien, Laserschneider, Priifstande, Verpackungslinien

Fertigungsart

Serienfertigung, modulare Bauweise, teilautomatisiert

Rohstoffe

Aluminium, ABS-Kunststoff, Stahl, Kupfer

Fremdbauteile

Akkuzellen, Elektromotoren, Netzteile, Displays

Hilfsstoffe Schrauben, Schmierstoffe, Dichtungen
Betriebsstoffe Strom, Druckluft, Kiihlmittel, Reinigungsmittel
Beschiftigte 1.800 Mitarbeiter, 20 Auszubildende - gesamt: 1.820

Arbeitnehmervertretung

Betriebsrat, Jugend- und Auszubildendenvertretung

Arbeitszeit Montag bis Freitag, 8 Stunden im Drei-Schicht-Betrieb
Vertrieb Online-Shop (B2C), Direktvertrieb, Fachhandel, Industriepartner
Exportliander EU, Schweiz, Norwegen, Kanada, Stidafrika, USA

Besonderheiten

ISO 9001 zertifiziert, Fokus auf Energieeffizienz,
CO,-arme Produktion, nachhaltige Verpackungslésungen
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Prufung

Zeit: 150 Minuten

Anzahl Aufgaben: 4 Aufgaben mit Unteraufgaben
Punkte: 100 Punkte

Hinweis

Sie sind Mitarbeiter/-in der TechTool GmbH.

Beachten Sie zur Bearbeitung der folgenden Aufgaben die
Unternehmensbeschreibung der TechTool GmbH auf Seite 13.
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Prifung 1

1. Aufgabe: MarketingmalRnahmen planen und umsetzen
(22 Punkte; ca. 33 Minuten Bearbeitungszeit)

Situation

Die TechTool GmbH befindet sich in einem wettbewerbsintensiven Umfeld und muss daher regel-
mafig neue Produkte entwickeln.

Nun sollen Powerstations (tragbare Energiespeicher/Stromquellen) mit faltbaren Solarpanels aus
Uberwiegend nachhaltig hergestellten Materialien entwickelt und im Markt eingefiihrt werden.

Zur Vorbereitung befasst sich eine Arbeitsgruppe mit der erforderlichen Marktforschung sowie
weiteren MarketingmalRnahmen. Sie sind als Industriekaufmann/-kauffrau Mitglied dieser
Arbeitsgruppe.

1.1 (2 Punkte)
Im ersten Schritt soll eine intensive Marktforschung durchgefiihrt werden.
Welches der folgenden Ziele wird mit der Marktforschung vorrangig verfolgt?

1. Steigerung der Mitarbeitermotivation

Erkennen der Bedurfnisse und Wiinsche von Kunden
Automatisierung von Produktionsprozessen
Analyse der Maschinenlaufzeiten

S

Optimierung der Lohnabrechnungen

1.2
1.2.1 (1 Punkt)

Erlautern Sie, was unter Sekundarforschung zu verstehen ist.

1.2.2 (2 Punkte)
Geben Sie je einen Vor- und Nachteil der Sekundarforschung an.

Vorteil:

Nachteil:
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Prifung 1

1.3 (2 Punkte)

Die Nachhaltigkeit der Powerstations soll durch eine geeignete Produktpolitik sichergestellt werden.
Welche Mallnahme ist dazu geeignet?

1. Verwendung von glinstigen, aber nicht recyclingfahigen Kunststoffen

Kurzung der Garantiezeit zur Minimierung von Servicekosten

Nutzung einer modularen Bauweise zur Kostenreduktion

Entwicklung langlebiger Produkte mit austauschbaren Komponenten

ok Wb

Einflihrung haufiger Modellwechsel zur Absatzsteigerung

14 (4 Punkte)

Erlautern Sie, was Marktsegmentierung bedeutet und warum sie in der vorliegenden Situation fir die
TechTool GmbH wichtig ist.

1.5 (2 Punkte)

Geben Sie 2 Segmentierungskriterien an, die bei der Vermarktung der Powerstations eine Rolle spielen
kénnten.

1.6

Situation

Nach der Vorbesprechung zur Marketing-Konzeption sollen Sie den Einsatz von Absatzhelfern
prufen.

Anhand der Marktforschungsergebnisse wird ein Jahresabsatz von 3.500 Stiick bei einem Ver-
kaufspreis von 499,00 Euro pro Stlck (netto) erwartet.

Zu den Absatzhelfern liegen Ihnen folgende Informationen vor:

Handlungsreisender: 3.000,00 € monatliches Fixum (zzgl. Arbeitgeberanteil zur Sozialversiche-
rung in Hohe von 22 %) und 1 % Umsatzprovision (Arbeitgeberanteil zur Sozialversicherung ist
bereits enthalten)

Handelsvertreter: 2,5 % Umsatzprovision, kein Fixum
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Prifung 1

1.6.1 (5 Punkte)

Begriinden Sie rechnerisch, fir welchen Absatzmittler sich die TechTool GmbH unter Kostengesichts-
punkten entscheiden sollte.

Gehen Sie davon aus, dass die in der Situation genannten Absatzmengen erreicht werden.

Entscheidung:

1.6.2 (4 Punkte)

Fihren Sie 2 qualitative Gesichtspunkte an, die fiir den Einsatz von Handlungsreisenden sowie 2 qualita-
tive Argumente, die fiir den Einsatz von Handelsvertretern sprechen.

Argumente fiir den Einsatz von Handlungsreisenden:

Argumente fiir den Einsatz von Handlungsvertretern:
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Prifung 1

2. Aufgabe: Vertriebsprozesse umsetzen (20 Punkte; ca. 30 Minuten Bearbeitungszeit)

Situation

Als Mitarbeiter im Vertrieb liegt Ihnen eine Anfrage vom 02.04.x1 der DIY Inc. aus den USA (iber
2.000 Hochdruckreiniger P 70 vor.

Nach Riicksprache mit der Verkaufsleiterin sollen die Produkte zum Preis von 710,00 US-$ pro
Stlick angeboten werden. Die Lieferung soll CIF Hafen New York erfolgen.

Die Fertigungsleitung teilt hierzu mit, dass die Produktion der Hochdruckreiniger volle 23 Arbeits-
tage beanspruchen wird (Arbeitswoche von Montag bis Freitag).

Die Transportzeit von Hamburg nach New York betragt 14 Kalendertage. Aufgrund von Erfahrun-
gen aus der Vergangenheit wird fiir den Transport bei Exportauftragen ein Puffer von zwei Kalen-
dertagen eingeplant.

Fir die Produktion hat Ihnen die Abteilung Produktionsplanung folgende Informationen
mitgeteilt:

- Dievariablen Kosten pro Stuick betragen 435,00 €.
- Essind ausreichende Produktionskapazitaten vorhanden.

2.1 (2 Punkte)
Welche Kosten zahlen zu den variablen Kosten?

1. Kosten fiir ABS-Kunststoffe zur Herstellung der Gehause

Gehaltskosten fiir Mitarbeitende in der Personalabteilung

Mietkosten fiir Produktionshalle

Leasingrate flir Betriebs-LKW

ok W

Zinsen fur Bankkredit

2.2 (2 Punkte)

Da die DIY Inc. der TechTool GmbH bisher nicht bekannt ist, mochten Sie Informationen (iber diesen
neuen Kunden einholen.

Geben Sie 2 Informationen an, die zur Abschatzung des Risikos benotigt werden.
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Prifung 1

2.3

Situation

In der Vergangenheit sind immer wieder Verluste aus Exportgeschaften fiir die TechTool GmbH
entstanden.

Um diese Verluste zu minimieren, hat man Sie damit beauftragt, eine Analyse vorzunehmen.

2.3.1 (2 Punkte)

Erldutern Sie, mit welcher MaRnahme die TechTool GmbH das Wahrungsrisiko vollstandig ausschlief3en
konnte.

2.3.2 (3 Punkte)

Erlautern Sie die Bedeutung der Frachtklausel ,,CIF Hafen New York“ hinsichtlich Kosten, Versicherung
und Gefahrenibergang.

2.4 (3 Punkte)

Nach einigen Verhandlungen ist die DIY Inc. bereit, 677,35 US-$ netto pro Stiick zu zahlen. Geeignete
Malnahmen zur Absicherung des Zahlungseinganges wurden getroffen. Die Fakturierung in US-$ wurde
vereinbart.

Begriinden Sie rechnerisch anhand der vorliegenden Angaben, ob Sie den Auftrag annehmen.

Gehen Sie von einem Umrechnungskurs von 1,00 € = 1,15 US-$ aus.
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Prifung 1

3. Aufga be: Per. SOﬂGI,DI’ 0zesse umsetzen (23 Punkte, ca. 35 Minuten Bearbeitungszeit)

Situation

Sie sind in der Personalabteilung der TechTool GmbH beschaftigt und begleiten die personellen
Vorbereitungen fiir den Vertrieb und die Produktion der neuen Powerstations.

Hierbei arbeiten Sie vertrauensvoll mit dem Betriebsrat zusammen.

3.1 (2 Punkte)
Zur Vorbereitung der Social-Media-Aktivitaten im Vertrieb soll ein neuer Mitarbeiter eingestellt werden.

Geben Sie 2 Rechte an, die der Betriebsrat hierbei hat.

3.2

Bei den Vorbereitungen zur Produktion der Powerstations zeichnet sich ab, dass es einen Perso-
nalbedarf geben wird. Dabei wird eine Versetzung von Mitarbeitenden aus einer anderen Produkti-
onsabteilung gepriift.

Insgesamt besteht ein Personalbedarf von 35 Mitarbeitern im Montagebereich der Powerstations.

3.2.1 (2 Punkte)
Bestimmen Sie den Personalbestand zum 31.12.x1 in der Abteilung ,,Montage von Akku-Bohrschraubern®.
Hierzu liegt Ihnen folgender Auszug aus der Personalstatistik vor:

Bestand zum 01.01.x1 58
bereits feststehende Abgange im lfd. Kalenderjahr, davon:
Kiindigung durch Arbeitnehmer

Elternzeit

Versetzung in eine andere Abteilung

Kundigung durch Arbeitgeber

RN W e

bereits feststehende Zugange im Ifd. Kalenderjahr, davon:
Ubernahme aus Berufsausbildungsverhaltnissen
Einstellungen

Ruckkehr aus Elternzeit 1

N =

=Bestand zum 31.12.x1
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Prifung 1

3.2.2 (2 Punkte)

Wie viele Mitarbeiter kdnnten - rein rechnerisch - in den Bereich ,Montage von Powerstations“ versetzt
werden, wenn der Personalbedarf im Bereich ,Montage von Akku-Bohrschraubern“ 28 Personen betragt?

3.2.3 (2 Punkte)

Zur Deckung des verbleibenden Personalbedarfes miissen gezielt Mitarbeitende fir die TechTool GmbH
gewonnen werden.

Geben Sie 2 Moglichkeiten an, wie Mitarbeitende akquiriert werden konnen.
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4.

Prifung 1

Aufgabe: Kaufmdnnische Steuerung und Kontrolle durchfiihren
(35 Punkte; Bearbeitungszeit ca. 53 Minuten)

Situation

Die TechTool GmbH Uberprift regelmafRig den Erfolg ihrer Produkte. Als Mitarbeiter*in im Marke-
ting nehmen Sie an einer Besprechung teil, in der der Erfolg der verschiedenen Produkte Uberpriift
und Vorschlage flir weitere Marketing-Entscheidungen vorbereitet werden sollen.

Fur das Meeting stellt Ihnen die Controlling-Abteilung folgende Informationen der letzten vier
Quartale zur Verfiigung:

Q1 Q1 Q2 Q2 Q3 Q3 Q4 Q4
Produkteruppe Umsatz DB Umsatz DB Umsatz DB Umsatz DB
grupp (Mio. | % | (Mio. | % | (Mio. | % | (Mio. | %

EUR) EUR) EUR) EUR)
Akku-Bohrschrauber 321 |348| 315 [330| 298 |310] 273 290
& Elektrowerkzeuge
Hochdruckreiniger 247 |290| 308 [302| 347 |31,7] 353 |320
(Heim & Gewerbe)
Rasenmaher, 159 |274| 229 |289| 259 [303| 29,1 |30,0
Heckenscheren
Werkbanke fiir 66 |357| 79 |367| 86 |377] 87 |378
Heimwerker
Lasermessgerite 49 45,5 5,9 46,5 6,8 47,5 6,9 48,0
Industrietaugliche 209 |342| 243 |353| 276 [363| 281 |364
Handwerkzeuge
SUMME 105,1 1233 1334 1354

4.1 (2 Punkte)

Beschreiben Sie die Umsatzentwicklung insgesamt und geben Sie einen moglichen Problembereich an.
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Prifung 1

4.2 (1 Punkt)

In der Ubersicht wird der prozentuale Deckungsbeitrag erwédhnt. Beschreiben Sie, wie ein prozentualer
Deckungsbeitrag berechnet wird.

4.3 (2 Punkte)

Aufgrund der schwierigen Marktbedingungen wird in der Region Schweiz ein negativer Deckungsbeitrag
bei Hochdruckreinigern festgestellt.

Welche Aussage ist zutreffend?

1. Der negative Deckungsbeitrag tragt zur Verbesserung des Betriebsergebnisses bei.

Der negative Deckungsbeitrag flihrt zu einer Umsatzsteigerung.

Der negative Deckungsbeitrag fiihrt zu einer Kostensteigerung.

Der negative Deckungsbeitrag bewirkt eine Verschlechterung des Betriebsergebnisses.

o s e

Der negative Deckungsbeitrag bewirkt keine Veranderung des Betriebsergebnisses.

4.4 (2 Punkte)

Situation
In einer Arbeitsgruppe wird die Preispolitik fiir die neuen Powerstations diskutiert.

Hierzu werden in einem Marketing-Meeting die Einflussfaktoren identifiziert und eine erste Kalku-
lation des Verkaufspreises vorgenommen.

Erlautern Sie 2 Einflussfaktoren, die bei der Bestimmung des Verkaufspreises zu beriicksichtigen sind.

4.5 (2 Punkte)
Warum ist eine Kosten- und Leistungsrechnung in der TechTool GmbH betriebswirtschaftlich sinnvoll?

1. Weil dadurch der steuerrechtliche Gewinn des Unternehmens ermittelt werden kann.
Weil dadurch automatisch die Leerkosten verhindert werden.
Weil erst darliber eine vollstandige Ubersicht aller Vermogensgegenstande erméglicht wird.

Weil ausschliefilich mit der Kosten- und Leistungsrechnung der Unternehmenserfolg berechnet
werden kann.

> w N

5. Weil dadurch eine entscheidende Grundlage zur Beurteilung der Wirtschaftlichkeit gegeben ist.
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Prifung 1

4.6 (2 Punkte)
In der Ergebnistabelle hat die TechTool GmbH kalkulatorische Abschreibungen berticksichtigt.

In welcher Aussage ist der Unterschied zwischen bilanziellen und kalkulatorischen Abschreibungen
richtig dargestellt?
1. Die kalkulatorischen Abschreibungen sind grundsatzlich hoher als die bilanziellen Abschreibungen.

2. Die kalkulatorischen Abschreibungen beziehen sich nur auf die betriebsnotwendigen Anlagengegen-
stande, wahrend sich die bilanziellen Abschreibungen auf alle Anlagengegenstande beziehen.

3. Die kalkulatorischen Abschreibungen werden auf der Grundlage der Anschaffungskosten ermittelt,
wahrend die bilanziellen anhand der Wiederbeschaffungskosten berechnet werden.

4. Die kalkulatorischen Abschreibungen berlicksichtigen die Nutzungsdauer, die in der AfA-Tabelle des
Bundesfinanzministerium fir die jeweiligen Anlagegtiter genannt sind. Die bilanziellen Abschreibun-
gen berlcksichtigen die tatsachliche Nutzungsdauer.

5. Die bilanziellen Abschreibungen werden fortgesetzt, solange sich das Anlagegut im Unternehmen
befindet. Die kalkulatorischen Abschreibungen erfolgen so lange, bis das Anlagegut auf null abge-
schrieben ist.

4.7 (3 Punkte)
Fur die Vorkalkulation der Powerstations liegen Ihnen verschiedene Ausgangswerte vor.

Bestimmen Sie die Selbstkosten einer Powerstation. Erganzen Sie dazu die grauen Felder der Tabelle.

Position %/€ Einzelwerte in € Summen
Materialeinzelkosten 80,00 €
+ Materialgemeinkosten 25%

= Materialkosten

+ Fertigungseinzelkosten

+ Rest-Fertigungsgemeinkosten 80 % 80,00 €
+ Maschinenkosten 84,50 € 84,50 €

= Fertigungskosten

= Herstellkosten 364,50 €
+Verwaltungsgemeinkosten 12% 43,74 €
+Vertriebsgemeinkosten 10 %

= Selbstkosten
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Prifung 1

4.8 (3 Punkte)

Zu einem spateren Zeitpunkt wird deutlich, dass ein Mitbewerber eine vergleichbare Powerstation zu
einem Listenverkaufspreis von 540,00 € anbietet.

Als Entscheidungshilfe zur Reaktion auf diesen Preis bittet die Marketing-Leitung Sie, den Gewinnzu-
schlagin Euro und in % zu ermitteln, wenn dieser Listenverkaufspreis ebenfalls von der TechTool GmbH
verlangt wird. Berticksichtigen Sie bei der Kalkulation 3 % Kundenskonto und 12 % Kundenrabatt.

Hinweis: Sollten Sie in der Aufgabe 4.7 keine Lésung fiir die Selbstkosten ermittelt haben, gehen Sie von
Selbstkosten in Héhe von 445,00 €/Stiick aus.

4.9 (2 Punkte)

Zur Vorbereitung der Zielvorgaben fiir den Vertrieb soll zunachst die Break-even-Menge bestimmt
werden.

Welche Beschreibung trifft zu?

1. Beider Bestimmung der Break-even-Menge werden die Fixkosten nicht mit einbezogen.

2. Die Break-even-Menge ist die Menge, bei der die Summe der variablen Gesamtkosten genauso hoch ist
wie die Fixkosten.

3. Die Break-even-Menge ist die Menge, bei der die Summe der Deckungsbeitrage genauso hoch ist wie
die Fixkosten.

4. Sind die Umsatze und die Fixkosten gleich hoch, so liegt hier die Break-even-Menge.

5. Der Break-even-Umsatz lasst sich ermitteln, wenn der Verkaufspreis mit den variablen
Stiickkosten multipliziert wird.
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Losung Prifung 1

1. Aufgabe

1.1 (2 Punkte)
Losung: 2
Erlauterung:

Vorrangig soll mit der Marktforschung erreicht werden, dass die Bedirfnisse und Wiinsche von Kunden
erkannt werden. Nur dann lassen sich geeignete Marketingmafinahmen einleiten.

Erlauterung der falschen Antworten:
Zu 1: Die Steigerung der Mitarbeitermotivation ist kein vorrangiges Ziel der Marktforschung.

Zu 3: Eine Automatisierung von Produktionsprozessen ist kein Ziel, das mit der Marktforschung verknuipft
ist.

Zu 4: Sofern eine Analyse der Maschinenlaufzeiten erfolgt, wird damit eine Effizienzsteigerung im Produk-
tionsbereich angestrebt.

Zu 5: Soll eine Optimierung der Lohnabrechnungen erfolgen, besteht das Ziel in einer Ablaufoptimierung
im Personalbereich.

1.2
1.2.1 (1 Punkt)

Als Sekundarforschung wird der Teil der Marktforschung bezeichnet, der als Grundlage bereits vorhan-
dene Informationen verwendet.

1.2.2 (2 Punkte)
Vorteile der Sekundarforschung:

- inder Regel preiswerter als Primarerhebungen

- Daten meist schneller zu beschaffen

- bestimmte Daten sind nur so zu beschaffen (z. B. volkswirtschaftliche Gesamtdaten)
- Sekundardaten dienen oft als Grundlage fiir neue Primarerhebungen

Nachteile der Sekundérforschung:

- mangelnde Aktualitat

- mangelnde Sicherheit und Genauigkeit
- mangelnder Umfang bzw. Detailliertheit
- mangelnde Vergleichbarkeit der Daten
- mangelnde Entscheidungsrelevanz
Bewertungshinweis:

Korrekt genannter Vorteil > 1 Punkt
Korrekt genannter Nachteil > 1 Punkt
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1.3 (2 Punkte)
Losung: 4

Erlauterung:

Um die Nachhaltigkeit der neuen Produkte zu erreichen, sollten diese besonders langlebig sein.

Zusatzlich sollten diese mit Komponenten ausgestattet sein, die relativ leicht ausgetauscht werden
koénnen.

Erlduterung der falschen Antworten:

Zu 1: Diese MalRnahme ist nicht nachhaltig, weil nicht recyclingfahige Kunststoffe nach der Nutzung zu
Mill werden und die Umwelt belasten. Nachhaltige Produktpolitik setzt dagegen auf recycelbare oder
umweltfreundliche Materialien, um Ressourcen zu schonen und Abfall zu reduzieren.

Zu 2: Eine verkirzte Garantiezeit verbessert zwar kurzfristig die Kostenstruktur des Unternehmens, hat
aber keinen positiven Effekt auf Nachhaltigkeit. Im Gegenteil: Sie kann zu kirzerer Produktlebensdauer
und mehr Elektroschrott fiihren, da Reparaturen seltener ibernommen werden.

Zu 3: Modulare Bauweise kann grundsatzlich nachhaltig sein, weil Bauteile austauschbar sind. In dieser
Aussage steht jedoch die Kostenreduktion im Vordergrund, nicht die Nachhaltigkeit. Ohne Fokus auf
Reparierbarkeit oder Austauschbarkeit tragt sie nicht zwingend zur Nachhaltigkeit bei.

Zu 5: Haufige Modellwechsel fordern die sogenannte geplante Obsoleszenz, also dass Produkte schnel-
ler ersetzt werden sollen. Das flihrt zu mehr Ressourcenverbrauch und Abfall und ist daher klar nicht
nachhaltig.

Recht auf Reparatur

Seit Ende Juli 2026 gelten neue Regelungen zum Recht auf Reparatur. Gleichzeitig wurde das beste-
hende Gewahrleistungsrecht erweitert. Verbraucherinnen und Verbraucher sollen dadurch starker
dazu ermutigt werden, defekte Gerate reparieren zu lassen, anstatt sie direkt durch ein neues Gerat zu
ersetzen. Hersteller sind nun unter bestimmten Voraussetzungen verpflichtet, Reparaturen zu fairen
Preisen anzubieten und notwendige Ersatzteile bereitzustellen. Dies ist insbesondere nach Ablauf der
gesetzlichen Gewahrleistungsfrist von Bedeutung. Reparaturen kénnen dazu beitragen, Kosten zu spa-
ren, Ressourcen zu schonen und Elektroschrott zu vermeiden. Eine besondere Regelung gilt bei einem
Defekt innerhalb der ersten zwei Jahre: Entscheidet sich der Verbraucher fiir eine Reparatur statt einer
Neulieferung, verlangert sich die Gewahrleistungsfrist fiir das reparierte Gerat von zwei auf drei Jahre.

1.4 (4 Punkte)

Marktsegmentierung bedeutet, den Gesamtmarkt in kleinere, klar abgrenzbare Kundengruppen (Seg-
mente) aufzuteilen, die jeweils ahnliche Bediirfnisse, Merkmale oder Verhaltensweisen aufweisen. Diese
Segmente kdnnen zum Beispiel geografisch, soziodemografisch, psychografisch oder verhaltensorien-
tiert unterschieden werden (siehe 1.5).

Fur die TechTool GmbH ist Marktsegmentierung wichtig, weil das Unternehmen dadurch seine Marketing-
malnahmen gezielter ausrichten kann - etwa auf Heimwerker, Industriepartner oder Outdoor-Nutzer.

So konnen Produkte, Werbung und Vertrieb besser an die jeweilige Zielgruppe angepasst werden, was die
Kundenzufriedenheit erhoht, Ressourcen effizienter nutzt und letztlich den Absatz steigert.

Bewertungshinweis:
Erlduterung des Begriffs > 2 Punkte

Bedeutung fiir TechTool GmbH - 2 Punkte
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1.5 (2 Punkte)

Bei der Vermarktung der Powerstations (tragbare Energiespeicher/Stromquellen) der TechTool GmbH
kdnnten folgende Segmentierungskriterien eine wichtige Rolle spielen:

1. Geografische Kriterien

- Beispiel: Kunden in Regionen mit instabiler Stromversorgung (z. B. landliche Gebiete, abgelegene
Einsatzorte, bestimmte Lander wie Siidafrika oder Kanada)

- Relevanz: Bedarf an mobiler Energieversorgung ist regional unterschiedlich.
2. Soziodemografische Kriterien

- Beispiel: Beruf (z. B. Handwerker, Bauleiter), Einkommen (flir hochpreisige Gerate)

- Relevanz: Nicht alle Zielgruppen haben dieselben finanziellen Mittel oder Nutzungsbedurfnisse.
3. Psychografische Kriterien

- Beispiel: Lebensstil (z. B. Outdoor-Enthusiasten, Minimalisten, umweltbewusste Konsumenten)
- Relevanz: Kunden mit nachhaltigem Lebensstil bevorzugen umweltfreundliche und CO,-arme
Produkte.
4. Verhaltensorientierte Kriterien
- Beispiel: Kaufverhalten (Markentreue, Qualitat statt Preis), Nutzungsverhalten (regelmafige Nut-
zung beim Camping oder auf Baustellen)
- Relevanz: Unterschiedliche Nutzungsintensitaten erfordern unterschiedliche Produktfeatures
(Kapazitat, Ladezeiten, Mobilitat).
5. Anwendungsspezifische Kriterien (B2B/B2C)
- Beispiel:
- B2C: Freizeitnutzer, Wohnmobilbesitzer
- B2B: Bauunternehmen, Event-Technik-Firmen, Notfall- und Katastrophenschutz

- Relevanz: Unterscheidung der Vermarktung nach privat/gewerblich ermdglicht zielgerichtete
Ansprache und Produktentwicklung.

Bewertungshinweis:
Nennung eines passenden Kriteriums - je 1 Punkt
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1.6
1.6.1 (5 Punkte)
1. Handlungsreisender

Fixum pro Jahr (brutto):
12 x 3.000,00 € =36.000,00 €

Arbeitgeberanteil Sozialversicherung (22 %):
0,22 x 36.000,00 €=7.920,00 €

Provision:
1 % von (3.500 Stiick x 499,00 €/Stlick) = 0,01 x 1.746.500,00 € = 17.465,00 €

Gesamtkosten Handlungsreisender:
36.000,00 € +7.920,00 € + 17.465,00 € = 61.385,00 €

2. Handelsvertreter

Provision:

2,5 % von 1.746.500,00 € = 43.662,50 €

Fazit:

Absatzmittler Jahrliche Gesamtkosten (€)
Handlungsreisender 61.385,00 €
Handelsvertreter 43.662,50 €

Entscheidung:

Der Handelsvertreter ist um 61.385,00 € - 43.662,50 € = 17.722,50 € pro Jahr glinstiger als der
Handlungsreisende.

Unter Kostengesichtspunkten sollte sich die TechTool GmbH fiir den Handelsvertreter entscheiden.

Bewertungshinweis:

Kosten des Handlungsreisenden korrekt ermittelt > 2 Punkte
Kosten des Handelsvertreters korrekt ermittelt > 2 Punkte
Korrekte Entscheidung anhand des Rechenergebnisses - 1 Punkt

1.6.2 (4 Punkte)
Argumente/Vorteile des Handlungsreisenden:

- Gute Steuerbarkeit (Weisungsbindung)

- Er kann mit Marktforschung, Kundenpflege, Verkaufsforderung usw. betraut werden.
- Exklusive Vertretung der eigenen Firma

- Flexibel einsetzbar

- Direkter Unternehmenskontakt zum Kunden

- Starke Identifikation mit dem Unternehmen
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Argumente/Vorteile des Handelsvertreters:

- Geringe Kosten bei geringem Umsatz, einkommensorientierte Arbeitsweise

- Vorhandener eigener Kundenstamm

- Luckenloses, kostengiinstiges ErschlieRen eines Absatzgebietes

- Lohnnebenkosten entfallen

- Kosten zur Errichtung und Verwaltung eines Arbeitsplatzes entfallen

- Evtl. objektiver und glaubwurdiger, weil unabhangig von Produkten eines Unternehmens

- Oft eigenes Auslieferungslager, daher Ubernahme von Teilen der Lagerhaltung und Logistik
- Erganzung des eigenen Sortiments

- Hohe Motivation durch leistungsabhangige Vergilitung

Bewertungshinweis:

Korrekter Gesichtspunkt fiir Handlungsreisenden - je 1 Punkt
Korrekter Gesichtspunkt fiir Handelsvertreter - je 1 Punkt

2. Aufgabe

2.1 (2 Punkte)
Losung: 1
Erlauterung:

Die ABS-Kunststoffe zur Herstellung der Gehause stellen einen Rohstoff dar (siehe
Unternehmensbeschreibung).

Die hierflr anfallenden Kosten sind variable Kosten, da diese Kosten abhangig von der produzierten
Menge anfallen.

Bei allen anderen Kosten handelt es sich um beschaftigungsunabhangige Kosten (Fixkosten).
Erlauterung der falschen Antworten:

Zu 2: Diese Kosten gehoren zu den Fixkosten, weil sie unabhangig von der Produktionsmenge anfallen.
Die Personalabteilung arbeitet grundsatzlich gleich viel, egal ob viele oder wenige Produkte hergestellt
werden.

Zu 3: Mietkosten zahlen ebenfalls zu den Fixkosten, da sie vertraglich festgelegt sind und sich nicht direkt
mit der Produktionsmenge verandern. Egal ob viel oder wenig produziert wird, die Miete bleibt gleich.

Zu 4: Die Leasingrate zahlt zu den Fixkosten, da sie monatlich in einer festen Hohe gezahlt wird und unab-
hangig davon ist, wie stark der LKW genutzt wird. Ob viele oder wenige Transporte durchgefiihrt werden,
die Leasingrate bleibt gleich. Deshalb handelt es sich nicht um variable Kosten, sondern um fixe Kosten.

Zu 5: Zinsen gehoren zu den fixen Finanzierungskosten, weil sie regelmalig in festgelegter Hohe gezahlt
werden mussen. Sie hangen nicht direkt von der Produktionsmenge ab und sind daher keine variablen
Kosten.
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2.2 (2 Punkte)
Mogliche Informationen:

- Bonitat des Kunden (Zahlungsfahigkeit, Zahlungsverhalten, Zuverlassigkeit)
- Geschaftliche Situation des Unternehmens

- Eigentumer des Unternehmens

- Entscheidungstrager/Bevollmachtigte des Unternehmens

- Unternehmensimage

- Marktstellung in USA/Nordamerika/Welt

2.3
2.3.1 (2 Punkte)
Durch eine Fakturierung in Euro ist kein Umtausch von einer Fremdwahrung in Euro erforderlich.

Auf diese Weise wirde das Wechselkursrisiko flr die TechTool GmbH ausgeschlossen.

2.3.2 (3 Punkte)

Die Frachtklausel ,,CIF“ steht fiir Cost, Insurance, Freight (= Kosten, Versicherung und Fracht) bis zum
benannten Bestimmungshafen (,Hafen New York®).

Durch die Verwendung der CIF-Klausel sind die oben genannten Aspekte folgendermaRen geregelt:
1. Verteilung der Transportkosten

Der Verkaufer tragt die Versandkosten sowie die Kosten fiir die Versicherung bis zum Bestimmungshafen
New York.

2. Gefahreniibergang

Das Risiko geht mit dem Ubergang der Ware (iber die Schiffsreling im Verschiffungshafen auf den Kaufer
uber.

3. Beforderungsvertrag
Der Verkdufer hat den entsprechenden Beforderungsvertrag abzuschlief3en.

Bewertungshinweis:

Korrekte Kostenbeschreibung - 1 Punkt
Korrekter Gefahrentibergang - 1 Punkt
Korrekte Versicherungsbeschreibung - 1 Punkt
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2.8 (2 Punkte)
Ubersetzung der E-Mail:

»Betreff: Mangelanzeige - Hochdruckreiniger defekt, Ersatzlieferung erbeten
Sehr geehrte/r Frau/Herr ...,

wir mdchten Sie darliber informieren, dass wir bei der Uberpriifung unserer kiirzlich erhaltenen
Lieferung von Hochdruckreinigern (Bestellnummer: 5123849) festgestellt haben, dass 10 Gerate nicht
ordnungsgemal funktionieren.

Diese Einheiten sind defekt und entsprechen nicht den vereinbarten Qualitatsstandards, wodurch sie
nicht verwendbar sind. Wir bitten Sie daher, so schnell wie moglich Ersatz fiir die 10 mangelhaften
Geriate zu liefern, selbstverstandlich ohne zusatzliche Kosten fiir uns.

Bitte bestatigen Sie den Erhalt dieses Schreibens und teilen Sie uns mit, wann wir mit der Ersatzliefe-
rung rechnen kénnen.

Wir danken lhnen im Voraus fiir Ihre schnelle Bearbeitung und hoffen auf eine zligige Losung.

Mit freundlichen GriiRen“

Mogliche MaBRnahmen:

- E-Mail an Kunden schreiben (Eingangsbestatigung, wird bearbeitet, Entschuldigung)
- Umgehend Nachlieferung vorbereiten (Verfligbarkeit, Versandart etc. klaren)

- E-Mail an Kunden mit voraussichtlichem Lieferdatum der Nachlieferung schreiben

- Klarung veranlassen, um die Ursachen fiir die Qualitatsprobleme zu finden

- Lager, Versandabteilung, Buchflihrung liber den Vorgang informieren

3. Aufgabe

3.1 (2 Punkte)
Rechte des Betriebsrates:

- Der Betriebsrat muss vor der Einstellung unterrichtet werden (vgl. § 99 Abs. 1 BetrVG).

- Der Betriebsrat kann verlangen, dass eine interne Stellenausschreibung erfolgt (vgl. § 92 BetrVG).

- Der Betriebsrat hat das Recht, die Bewerbungsunterlagen einzusehen (vgl. § 99 Abs. 1 BetrVG).

- Der Betriebsrat hat das Recht, eine Bewerberliste zu erhalten (vgl. § 99 Abs. 1 BetrVG).

- Der Betriebsrat muss den geplanten Einstellungen zustimmen (vgl. § 99 Abs. 1 BetrVG).

© u-form Verlag - Kopieren verboten! L| 15



Losung Prifung 1

3.2
3.2.1

Bestand zum 01.01.x1

bereits feststehende Abgange im lfd. Kalenderjahr,
davon:

Kundigung durch Arbeitnehmer

Elternzeit

Versetzung in eine andere Abteilung

Kindigung durch Arbeitgeber

bereits feststehende Zugange im Ifd. Kalenderjahr,
davon:

Ubernahme aus Berufsbildungsverhaltnissen
Einstellungen

Rickkehr aus Elternzeit

Bestand zum 31.12.x1

3.2.2

Personalbestand im
Bereich ,,Montage von Akku-Bohrschraubern®

abzgl. Personalbedarfim
Bereich ,,Montage von Akku-Bohrschraubern®

Personalliberhang
(kdnnen in den Bereich ,Montage von
Powerstations“ versetzt werden)

3.2.3

Moglichkeiten zur Akquisition von Mitarbeitenden:

58

_ N W

=N =

55

55

28
27

(2 Punkte)

(2 Punkte)

(2 Punkte)

Stellenanzeigen auf Online-Jobbdrsen (z. B. Indeed, StepStone, Monster) schalten

Stellenanzeigen auf Unternehmenswebsite (z. B. Bereich ,Karriere") einrichten

Soziale Netzwerke fiir Stellenanzeigen nutzen (z. B. LinkedIn, XING, Facebook) und ggf. direkte Anspra-

che von Kandidaten/Kandidatinnen

Schaltung von Stellenanzeigen in geeigneten Printmedien (Zeitungen, Fachzeitschriften)

Stellenanzeige im Unternehmen aushdngen (z. B. an schwarzen Brettern, im Empfangsbereich)

Anfragen bei der zustandigen Arbeitsagentur

Nutzung unternehmensinterner Quellen, z. B. ehemalige Auszubildende ansprechen, die nicht tiber-

nommen wurden

Stellenanzeigen bzw. QR-Codes z. B. auf Firmenfahrzeugen oder am Betriebsgebaude anbringen
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4. Aufgabe

4.1 (2 Punkte)
Der gesamte Umsatz hat sich in den letzten vier Quartalen stetig um 30,3 Mio. € erhoht.

Erkennbar ist, dass sich der Umsatz im Bereich Akku-Bohrschrauber & Elektrowerkzeuge in den letzten
vier Quartalen von 32,1 auf 27,3 Mio. EUR verringert hat.

Zudem hat sich der prozentuale Deckungsbeitrag bei dieser Produktgruppe von 34,8 % auf 29,0 %
verringert.

Bewertungshinweis:
Korrekte Beschreibung - 1 Punkt
Problembereich - 1 Punkt

4.2 (1 Punkt)

Bei einem prozentualen Deckungsbeitrag wird ermittelt, wie hoch der Deckungsbeitrag (Umsatz/Ver-
kaufserldse - variable Kosten) im Verhaltnis zum Umsatz/Verkaufserlds ist.

4.3 (2 Punkte)
Losung: 4
Erlauterung:

Sofern ein negativer Deckungsbeitrag vorliegt, reichen die Erlose nicht aus, um die variablen Kosten zu
decken.

Dies flihrt zu einer Verschlechterung des Betriebsergebnisses flr die Region Schweiz.
Erlauterung der falschen Antworten:

Zu 1: Ein negativer Deckungsbeitrag bedeutet, dass die Erlose die variablen Kosten nicht decken.
Dadurch entsteht ein Verlustbeitrag. Dieser verschlechtert das Betriebsergebnis und verbessert es nicht.

Zu 2: Ein negativer Deckungsbeitrag sagt nichts liber eine Umsatzsteigerung aus. Er bedeutet lediglich,
dass ein Produkt unwirtschaftlich ist, weil die variablen Kosten hoher sind als der erzielte Preis. Umsatz
kann sogar niedrig oder riicklaufig sein.

Zu 3: Der negative Deckungsbeitrag entsteht nicht durch steigende Kosten allein, sondern durch das
Verhaltnis von Preis und variablen Kosten. Die Aussage ist daher falsch, weil er keine direkte Kostenstei-
gerung verursacht, sondern ein Ergebnis aus Preis und Kosten ist.

Zu 4: Das ist falsch, weil ein negativer Deckungsbeitrag das Betriebsergebnis direkt verschlechtert. Jede
zusatzliche Einheit erhoht den Gesamtverlust.

4.4 (2 Punkte)
Bei der Bestimmung des Verkaufspreises sind verschiedene Einflussfaktoren zu beriicksichtigen:

- Die Nachfragesituation beschreibt, wie stark ein Produkt von den Kunden nachgefragt wird. Ist die
Nachfrage hoch, kann ein Unternehmen in der Regel einen hoheren Verkaufspreis durchsetzen, da
Kunden bereit sind, mehr zu zahlen.

Bei geringer Nachfrage hingegen muss der Preis haufig gesenkt werden, um das Produkt Giberhaupt
verkaufen zu kénnen.
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- Ein weiterer wichtiger Einflussfaktor sind die Verkaufspreise der Mitbewerber. Diese wirken als
Orientierung im Markt, da Kunden Preise vergleichen. Liegt der eigene Preis deutlich iiber dem der
Konkurrenz, kann dies zu geringeren Verkaufszahlen fihren. Deshalb muss die TechTool GmbH ihre
Preise so festlegen, dass sie im Vergleich zu Wettbewerbern wettbewerbsfahig bleiben.

- Die Kostensituation der TechTool GmbH ist ein zentraler Einflussfaktor bei der Preisgestaltung, da sie
bestimmt, welche Mindestpreise liberhaupt wirtschaftlich sinnvoll sind. Dabei werden alle anfallen-
den Kosten berlcksichtigt, zum Beispiel Material-, Produktions-, Personal- und Vertriebskosten. Der
Verkaufspreis muss so festgelegt werden, dass diese Kosten gedeckt sind und zusatzlich ein angemes-
sener Gewinn erzielt wird. Steigen die Kosten, etwa durch teurere Rohstoffe oder héhere Lohne, wirkt
sich dies in der Regel auch auf den Verkaufspreis aus.

- Die allgemeine Preisstrategie der TechTool GmbH legt fest, wie sich das Unternehmen grundsatzlich
im Markt positionieren mochte. Bei einer Premiumstrategie werden bewusst hohere Preise angesetzt,
um Qualitat, Innovation oder Exklusivitat zu signalisieren. Ziel ist es, eine starke Markenposition auf-
zubauen und héhere Gewinnmargen zu erzielen. Bei einer Preis-Mengen-Strategie hingegen werden
eher niedrige Preise gewahlt, um viele Kunden zu erreichen und durch hohe Absatzmengen Gewinne
zu erzielen. Welche Strategie gewahlt wird, beeinflusst somit direkt die Hohe und Ausrichtung der
Verkaufspreise.

4.5 (2 Punkte)
Losung: 5
Erlauterung:

Die Kosten- und Leistungsrechnung ist betriebswirtschaftlich sinnvoll, da hierdurch die Wirtschaftlichkeit
der betriebszweckbezogenen Tatigkeit dargestellt wird.

Erldauterung der falschen Antworten:

Zu 1: Die Erfassung der gesamten Aufwendungen und Ertrage und die Ermittlung des steuerrechtlichen
Gewinns ist Aufgabe der Finanzbuchfiihrung.

Zu 2: Leerkosten sind die Kosten der nicht genutzten Kapazitat. Eine automatische Verhinderung dieser
Kosten wird durch die Kosten- und Leistungsrechnung nicht erreicht.

Zu 3: Eine lickenlose Ubersicht aller Vermdgensgegenstande wird durch eine ordnungsgemaRe Finanz-
buchflihrung sichergestellt.

Zu 4: Der Unternehmenserfolg wird auch ohne eine Kosten- und Leistungsrechnung im Rahmen der
Finanzbuchflihrung ermittelt.
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4.6 (2 Punkte)
Losung: 2

Erlauterung:

Die bilanziellen Abschreibungen beziehen sich auf samtliche Anlagegiiter, die im Betrieb eingesetzt

werden. Bei der Bestimmung der kalkulatorischen Abschreibungen werden hingegen nur die betriebsnot-
wendigen Wirtschaftsgliter berlicksichtigt.

Erlauterung der falschen Antworten:

Zu 1: Die bilanziellen Abschreibungen kénnen durchaus hoher als die kalkulatorischen Abschreibungen
sein.

Das ist beispielsweise der Fall, wenn die geschatzte, tatsachliche Nutzungsdauer in der Kosten- und
Leistungsrechnung deutlich héher als die Nutzungsdauer ist, die in der AfA-Tabelle angesetzt wird.

Zu 3: Die kalkulatorischen Abschreibungen werden von den Wiederbeschaffungskosten berechnet,
wahrend die Anschaffungs-/Herstellungskosten Ausgangspunkt fur die Bestimmung der bilanziellen
Abschreibungen sind.

Zu 4: Kalkulatorische Abschreibungen kdnnen unabhangig von gesetzlichen Vorgaben vorgenommen
werden. Bei der Berechnung der bilanziellen Abschreibungen hingegen mussen die Vorgaben des Gesetz-
gebers eingehalten werden.

Zu 4: Die kalkulatorischen Abschreibungen konnen fortgesetzt werden, solange der Anlagegegenstand im
Betrieb eingesetzt wird.

Bei den bilanziellen Abschreibungen hingegen diirfen die jahrlichen Abschreibungen nur so lange berech-
net werden, bis die Nutzungsdauer des Gegenstandes laut der AfA-Tabelle des Bundesfinanzministeriums
erreicht ist.

4.7 (3 Punkte)
Position %/€ Einzelwerte in € Summen
1. Materialeinzelkosten (MEK) 80,00 €
2.+ Materialgemeinkosten (MGK) 25% 20,00 €
= Materialkosten 100,00 €
3. + Fertigungseinzelkosten (FEK) 100,00 €
5. + Fertigungsgemeinkosten (FGK) 80 % 80,00 €
4.+ Maschinenkosten (MK) 84,50 € 84,50 €
= Fertigungskosten 264,50 €
6. = Herstellkosten (HK) 364,50 €
7.+ Verwaltungsgemeinkosten (VWGK) 12% 43,74 €
8. + Vertriebsgemeinkosten (VtGK) 10 % 36,45 €
= Selbstkosten (SK) 444,69 €

Bewertungshinweis:

Korrekter Wert (fett gedruckt) - je 0,5 Punkte
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4.8 (3 Punkte)
Position % Einzelwerte in €
Selbstkosten 444,69 €
+ Gewinnaufschlag 3,65423 % 16,25 € !
= Barverkaufspreis 460,94 €
+ Skonto 3% 14,26 €
= Zielverkaufspreis 475,20 €
+ Rabatt 12% 64,80 €
= Listenverkaufspreis 540,00 €

Der Gewinnaufschlag wird mithilfe der sog. Differenzkalkulation ermittelt. Dabei rechnet man zunachst
rickwarts vom gegebenen Listenverkaufspreis hoch bis zum Barverkaufspreis. Die Differenz zwischen
dem so ermittelten Barverkaufspreis und den gegebenen Selbstkosten stellt den Gewinnaufschlag dar.

Ausgangspunkt ist der Listenverkaufspreis von 540,00 €/Stick.
Im ersten Schritt werden hiervon 12 % Rabatt und damit 540,00 € x 12 / 100 = 64,80 € abgezogen.

Im zweiten Schritt werden vom verbleibenden Zielverkaufspreis 3 % Skonto und damit 475,20 € x 3/ 100
= 14,26 € abgezogen.

Damit ergibt sich ein Barverkaufspreis von 460,94 €.

Der Gewinn ergibt sich aus der Differenz zwischen dem Barverkaufspreis von 460,94 € und den Selbstkos-
ten von 444,69 € (siehe Aufgabe 4.7). Sie betragt 16,25 €.

Zur Ermittlung des Gewinnzuschlags in Prozent wird dieser Wert ins Verhaltnis zu den Selbstkosten
gesetzt:

Selbstkosten =444,69€=100%

Gewinnzuschlag = 16,25€=x%

=>16,25€ % 100/ 444,69 € = 3,65423 %

Alternativ mit dem Ausgangswert von 445,00 €/Stick fiir die Selbstkosten:

Position % Einzelwerte in €
Selbstkosten 445,00 €
+ Gewinnaufschlag 3,58202 % 15,94 €
= Barverkaufspreis 460,94 €
+ Skonto 3% 14,26 €
= Zielverkaufspreis 475,20 €
+ Rabatt 12% 64,80 €
= Listenverkaufspreis 540,00 €

Bewertungshinweis:
Korrekte Ermittlung des Euro-Betrages > 2 Punkte
Korrekte Ermittlung des Gewinnzuschlags » 1 Punkt
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Losung Prifung 1

4.9 (2 Punkte)
Losung: 3
Erlauterung:

Der Deckungsbeitrag gibt an, wieviel vom Verkaufspreis nach Abzug der variablen Kosten zur Deckung
der Fixkosten zur Verfligung steht. Im Break-even-Punkt reicht die Summe der Deckungsbeitrage gerade
aus, um die Fixkosten zu decken.

Erlauterung der falschen Antworten:

Zu 1: Die Break-even-Menge kennzeichnet die Menge, bei der die Gesamtkosten den Gesamterldsen
entsprechen. Die Fixkosten werden bei der Ermittlung der Gesamtkosten mit einbezogen.

Zu 2: Siehe 1. Fir die Bestimmung der Break-even-Menge ist unerheblich, in welchem Verhaltnis fixe und
variable Kosten zueinander stehen.

Zu 4: Siehe 1.

Zu 5: Der Break-even-Umsatz lasst sich ermitteln, indem der Verkaufspreis mit der Break-even-Menge
multipliziert wird.

4.10 (2 Punkte)
Losung: 3
Erlauterung:

Da es sich um eine kurzfristige Verbindlichkeit handelt (,Zahlungsziel 60 Tage“), wird gemaft § 256a HGB
der Devisenkassamittelkurs zum Bilanzstichtag 31.12.x1 zur Bewertung verwendet. Die Bewertung muss
daher zu 1 EUR=0,019 TYR erfolgen.

Die anderen Kurse diirfen nicht gewahlt werden.

4.11 (2 Punkte)
Losung: 5
Erlduterung:

Der Istbestand liegt um 570 - 520 = 50 Stiick (iber dem Sollbestand. Bei einem solchen Mehrbestand (Ist
> Soll) wurde der Lagerbestand in der Buchhaltung bisher zu niedrig ausgewiesen. Im Jahresabschluss
muss indes der tatsachliche Bestand angesetzt werden.

Es erfolgt eine Ertragsbuchung in Hohe der Bestandsveranderung. Dadurch wirkt sich die Korrektur
gewinnerhéhend aus.

Erlauterung der falschen Antworten:

Zu 1: Es handelt sich nicht um einen Umsatzerlos, sondern um eine Bestandskorrektur.
Zu 2: Die Korrektur hat eine Wirkung auf den Gewinn und ist damit erfolgswirksam ist.
Zu 3: Der Bestand wird erhoht und nicht vermindert.

Zu 4: Inventurdifferenzen sind zwingend im aktuellen Jahresabschluss zu beriicksichtigen.
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