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LERNSITUATION 1: Berechnung des Bruttoverkaufspreises

i sind Auszubildender im 1. Lefiahrin einem Fachgeschét fur Elektronik- und Computertechnik. I etzten
Geschattsjahr verzeichnete Inr Utemehmen eine ermohte Nachirage nach extemen Festplatten mit
besonders viel Speicherplatz. Daher entscheidet sich die Geschaftsleitung fur die Aufiahme eines tragbaren
Modells im 2.5-Zol-Format mit 4 T8 Speicherkapazitatin das Sortiment. Sie werden beauftragt gemeinsam
it Ihvem Koilegen den Verkaufspreis zu berechnen, zu dem dieses Produkt angeboten werden kann.

Arbeitsauftrage:

1. Die Preispolitik ist ein wichtiges Absatzinstrument des Einzelhandlers, denn der Preis der Ware ist ein
entscheidendes Verkaufsargument. Der Einzelhandler muss ich entscheiden, welche Kundengruppe er
ansprechen méchte: Sollen preisbewusste Kunden angesprochen werden oder Kunden, die sich aufgrund
eines haheren Preises einen Imagegewinn durch den Kauf der Ware versprechen? Je nach Kundengruppe
wahlt der Einzelhandler eine andere Preisstrategie und kalkulert seine Preise dementsprechend

Informieren Si sich mit Hife des nfotexts 1 Gber unterschiediche EinflussgrBiien auf die Preisgestaltung
und mogliche Preisstrategien. Vervolitandigen Sie die Ubersicht dementsprechend, 23 20mn

Einflussfaktoren auf die Preisgestaltung

Kosten [ Kunden [ Konkurrenz ]
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Preisstrategien

Aufgaben: 1. Lesen Sie den Text und erlautern Sie kurz die einzelnen Preisstrategien
2. Finden Sie jewells ein Beispielfr die jewelligen Preistrategien

‘Arten von Preisstrategien

Erlauterung

Niedrigpreisstrat

Hochpreisstrategie

Preisdifferenzierung

Politi

des Preisausgleichs

Psychologische
Preisfestsetzung

Marktdurchdringungspolitik
(Penetrationsstrategie)

Marktabschdpfungspolitik
(skimmingstrategie)
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3. In jedem Unternehmen fallen zwei unterschiediche Arten von Kosten an: Variable und fixe Kosten.
‘Whrend variable Kosten (z.8. Rohstofe) abhangig von der Produktionsmenge entstehen, fallen fixe Kosten
(28, Miete) konstant und grundsatzlich unveranderlich an

‘Aufgabe: Oberlegen Sie welche ihrer Einflussfaktoren Kosten verursacht und ordnen Sie diese der
richtigen Spalte 2u. 23 swin

Fixe Kosten Variable Kosten
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4. Ubungsaufgabe (fixe und variable Kosten)

In einem Industrieunternehmen fallen monatlich 36.000,00€ n fixen Kosten an. Die variablen Kosten
belaufen sich auf 175,00 € pro Stick.

2) Ubernehmen Sie die folgende Tabelle und ermitteln Sie die einzelnen Kostenbeitrage bei einer
monatlichen Produktion von 50, 100, 150, 200, 250, 300, 350 und 400 Stick. Nutzen Sie dazu das
Tabellenkalkulationsprogramm Excel.

Wenge in stick | Fixe Kostenin € | Variable Kostenin € | Gesamtkostenin € | Stiickkostenin €

b) stellen Sie die einzelnen Kostenverlaufe grafisch dar und wahlen Sie einen geeigneten Matstab.
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5. Der Verkaufspreis einer Ware beinhaltet nicht nur den Preis, den der Handler selbst beim Einkauf
aufuwenden muss, sondern auch die Aufiwendungen, die 2um Beispiel durch das Ladenlokal oder das Personal
entstehen. AuBerdem muss der Einzelhandler fir seine unternehmerische Tatigkeit einen Lohn erhalten.
Ohne diesen Unternehmerlohn, einen Teil des Gewinns, wiirde der Handler sein Geschaft nicht betreiben
wollen. Der Bruttoverkaufspreis eines Artikels setzt sich aus verschiedenen Bestandteilen zusamrmen und
wird mittels der Handelskalkulation berechnet, die sich aus der Bezugs- und der Verkaufskalkulation
2usammensetzt

Vo GroBhandler erhalten Sie for 200 Stiick der externen Festplatte folgendes Angebot:

« Artikel-Nr. HBTD330 Backup Plus 4TB schwarz.
25" USB A-Stecker. Gehduse Alumirium

« Listenpreis pro Stick 89.90 €

« Rabatt'12%

« zahlbar nach Licferung 30 Tage netfo Kasse
oder 14 Tage mit 2 % Skonto®

« Liefertermins sofort. fiir den Transport und
Versicherung berechnen wir pauschal 40.00 €

iRabatt:

*Skonto:

2) Berechnen Sie den Einstandspreis (Bezugspreis). Nutzen Sie dazu die Vorlage auf Seite 6.
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