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VORWORT

Das ,Arbeitsheft Informationswirtschaft - kompetenzorientiert 2” ist Teil einer 2-ban-
digen Reihe fiir das Fach Informationswirtschaft. Es richtet sich nach dem aktuellen Bil-
dungsplan fir zweijahrige Bildungsgange der Hoheren Berufsfachschule, Fachbereich
Wirtschaft und Verwaltung, in Nordrhein-Westfalen und umfasst die Handlungsfelder vier,
fanf und sieben.

Handlungsfeld 4: Absatz
Handlungsfeld 5: Personal
Handlungsfeld 5: Wertestréme

Ziel der Berufsfachschule ist es, Schilerinnen und Schilern eine berufliche Grundbildung
far wirtschaftliche und verwaltungstechnische Tatigkeiten sowie die Qualifikation zum
Studium an einer Fachhochschule zu vermitteln. Der Bildungsplan stellt einerseits wissen-
schaftspropadeutische Anforderungen und verlangt andererseits Fertigkeiten in der Hand-
habung betrieblich relevanter Software. Er fordert aber auch die kritische Auseinanderset-
zung mit der digitalisierten Kommunikation in all ihren Facetten wie auch den Erwerb von
Kompetenzen zur Interaktion in einem sich im Wandel befindenden soziodkonomischen
System.

Das Arbeitsheft GUberfiihrt die Handlungsfelder sowie die Arbeits- und Geschéftsprozesse
des Bildungsplans in Lernsituationen. Lernende werden dazu angeleitet, 6konomische
Aufgabenstellungen selbststandig (unter dem Einsatz von Software) zu I6sen und so ein
Repertoire an Verfahren und Methoden zur Problemlésung zu entwickeln. Lehrkraften
werden hingegen Anpassungsmaoglichkeiten bei der Wahl passender Lern- und Arbeits-
techniken vorgestellt, zudem werden sie hinsichtlich der Unterrichtsvorbereitung und der
didaktischen Jahresplanung entlastet.

Die Aufgaben kénnen auf Grundlage der im Arbeitsheft zur Verfliigung gestellten Materia-
lien ohne begleitendes Lehrbuch bearbeitet werden.

Ausgangspunkt fir die Lernsituationen ist die fiktive Weber Metallbau GmbH in Soest. An
ihrem Beispiel werden Problemstellungen in Form von Dialogen zwischen zwei Auszubil-
denden und verschiedenen Mitarbeitern des Unternehmens skizziert und in Arbeitsauf-
trége an Schilerinnen und Schiller umgewandelt. Die dialogorientierte Darstellung dient
der Abstraktionsreduzierung wie auch der Kompetenzorientierung (situationsbezogen —
problemorientiert — kompetenzférdernd) — und letztlich auch der Férderung der Empathie.

Die Lernsituationen sollen grundsétzlich nacheinander durchgearbeitet werden, um der
Intention des Bildungsplans gerecht zu werden. Da sie nicht aufeinander aufbauen, kén-
nen sie jedoch auch bedarfsgerecht und bei Bedarf auch punktuell eingesetzt werden.

Zu dem Arbeitsheft wird ein Losungsheft zum Download angeboten, in dem Word- , PDF-,
Visio-, Access- und Excel-Dateien mit Vorlagen und Lésungen enthalten sind.

Die Verfasser




4.1.4 Kalkulation von Angebotspreisen

1.

Herr Ditter:

Alexa:

Herr Ditter:

Alexa:

Herr Ditter:

Alexa:

Herr Ditter:

Alexa:

»~Nun mussen wir nur noch einen aktuellen Ange-
botspreis fur die Feuerschutztiiren festlegen.”

,Konnen wir nicht einfach den Preis aus der
Artikelliste Ubernehmen?”

»Die Preise aus der Artikelliste sind nicht mehr
auf dem neusten Stand. Die Inflation fiihrt stén-
dig zu hoheren Einkaufspreisen. AulRerdem
mochte das Personal auch hin und wieder mal
eine Lohn- und Gehaltserhéhung und die Ener-
giekosten sind momentan besonders hoch.”

~Also miissen wir unsere Preise regelméalig anpassen, um sicherzustellen, dass alle
Kosten gedeckt sind.”

»,Ganz genau! Und natlrlich auch, damit wir am Ende noch einen angemessenen
Gewinn erzielen. Bei den Feuerschutztiiren kalkulieren wir mit einem Zuschlag von
20 %. Am besten fragen Sie Frau Hank nach den aktuellen Selbstkosten und berech-
nen anschlieBend unter Berlicksichtigung von Skonto und Rabatt, zu welchem Preis
wir der Deiser Bau GmbH die Feuerschutztiiren anbieten kénnen.”

,und was ist mit den Kosten fiir den Versand?“

«Fur den Versand ist die Flink Transporte GmbH zustandig. Da liegt uns ein aktuelles
Angebot vor, an dem wir uns bei Neukunden orientieren. Bei der Deiser Bau GmbH
handelt es sich aber um einen Stammkunden. Die beliefern wir frei Haus.”

»,Okay, dann mache ich mich direkt an die Arbeit.”

Arbeitsauftrage:

Erklaren Sie, weshalb es notwendig ist, die Verkaufspreise regelmaf3ig anzupassen.
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2. Frau Hank teilt Alexa mit, dass die Selbstkosten fiir eine Feuerschutztiir T90 2.918,67 Euro betragen.
Berechnen Sie, zu welchem Stilckpreis die Feuerschutztiren angeboten werden kénnen. Berlick-
sichtigen Sie dabei den vorgegebenen Gewinnzuschlag sowie Skonto und Rabatt gemal3 der Kun-
denliste aus Situation [1.1.9. (Material 1)

3. Damit es in Zukunft schneller geht, hat Alexa eine

A A B C D

Excel-Datei entwickelt, die sie bei der Kalkulation |1 Kalkulation eines Angebotspreises
eines Angebotspreises unterstiitzen soll. Bei Ein- |2
gabe der Daten in den Zellen A4, B4, C4 und D4 soll | , se';’g“r:te" Gewinnin% Skontoin% Rabattin %
automatisch der Angebotspreis berechnet werden. |,
a) Ubernehmen Sie die abgebildete Tabelle in 2 Tt

Excel. ?‘_ + Gewinn
b) Unterstiitzen Sie Alexa beim Vervollstandigen | ; :::ownf:ka"fsm's

der Excel-Vorlage zur Kalkulation eines Ange- |ig = zielverkaufspreis

botspreises. Nutzen Sie hierbei die Daten aus |11 +Rabatt

Aufgabe 2. 12 = Angebotspreis

4. Was versteht man unter der Vereinbarung ,frei Haus” und warum erhalten Stammkunden wie die
Deiser Bau GmbH von der Weber Metallbau GmbH diese Konditionen? (Material 2)

5. Bei der Weber Metallbau GmbH sind zwei weitere Anfragen von Neukunden eingegangen. Berech-
nen Sie mithilfe der nachfolgenden Tabelle die Transportkosten fir den Transport mit der Flink
Transporte GmbH. Der Preis betragt 0,45 Euro netto pro Kilometer und Palette.

Kunde PLZ und Ort Entfernung in km Anzahl der Paletten
MTK Technik GmbH Koéln 130 2
Schulz Safety OHG Hannover 184 3
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Material 1: Auszug aus dem Orga-Handbuch der Weber Metallbau GmbH

Kalkulation eines Angebotspreises

Die Kalkulation des Angebotspreises erfolgt auf Basis der Selbstkosten. Zu
diesen zahlen Materialkosten, Fertigungskosten sowie Verwaltungs- und
Vertriebsgemeinkosten.

Auf die Selbstkosten wird zunachst der Gewinn aufgeschlagen. So erhalt
man den Barverkaufspreis.

Ab dem Barverkaufspreis ist zu berticksichtigen, dass Skonto und Rabatt Werte sind, die
dem Kunden bekannt sind und die er vom Angebotspreis abzieht. Sie miissen mit der Im-
Hundert-Rechnung aufgeschlagen werden. Dabei geht man folgendermal3en vor:

Skonto berechnen

Der Zielverkaufspreis wird mit 100 % angesetzt. Der Barverkaufspreis entspricht also dem
Zielverkaufspreis abzliglich des Skontosatzes, zum Beispiel 100% — 2% = 98%. Der
Skontobetrag in Euro wird auf den Barverkaufspreis aufgeschlagen. So erhalt man den
Zieleinkaufspreis.

Rabatt berechnen

Der Angebotspreis wird ebenfalls mit 100% angesetzt. Der Zielverkaufspreis ergibt
sich demnach aus dem Angebotspreis abzliglich des Rabattsatzes, zum Beispiel
100% — 15% = 85%. Der Rabatt in Euro wird zum Zielverkaufspreis addiert. Auf diese
Weise erhélt man den Angebotspreis.

Beispiel:
Far die Sicherheitstir Z4 WK 4 betragen die Selbstkosten 1.466,08 Euro. Der Gewinnzu-
schlag betragt 25 %, der Kunde erhalt 15 % Rabatt und 2 % Skonto.

Selbstkosten 1.466,08 Euro
+ 25% Gewinnzuschlag 366,52 Euro
= Barverkaufspreis 1.832,60 Euro
+ 2% Skonto 37,40 Euro
= Zielverkaufspreis 1.870,00 Euro
+ 15 % Rabatt 330,00 Euro
= Angebotspreis 2.200,00 Euro

Auf die Selbstkosten wird ein Gewinn von 25 % (= 366,52 Euro) aufgeschlagen. Hieraus
ergibt sich ein Barverkaufspreis von 1.832,60 Euro.

Der Skontobetrag in Euro berechnet sich folgendermal3en:
1832,60 - 2
98
Dadurch ergibt sich ein Zielverkaufspreis von 1.870,00 Euro.

= 37,40 Euro.

Der Rabatt in Euro lasst sich wie folgt ermitteln:
1870 - 15
85
Daraus ergibt sich ein Angebotspreis von 2.200,00 Euro.

= 330,00 Euro.
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