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» VerkaufsférdermalRnahmen in der Schilerfirma,
* Werbung in der Schiilerfirma,
Offentlichkeitsarbeit der Schiilerfirma,

» Marketingstrategien in der Schulerfirma.

Die folgende Grafik fasst die Aspekte des Marketings zusammen:

Marketingforschung

Marketingziele

Marketingstrategien

Marketinginstrumente
Sortimentspolitik, Preispolitik, Distributionspolitik, Kommunikationspolitik

Marketingimplementierung
Organisation, Kontrolle, Audit

Grafik 10: Marketing

3.2.2 Kunden der Schiilerfirma

Der Kunde ist der ,eigentliche Boss® der Schilerfirma. Fur alle Mitglieder
der Schiilerfirma gilt es, die folgende Erkenntnis zu verinnerlichen: Uber
den betriebswirtschaftlichen Erfolg des Unternehmens Schulerfirma, Gber
deren Existenz oder Untergang entscheidet nur einer: der Kunde.

Am deutlichsten driicken dies die beiden folgenden Zitate aus:
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»Was ist ein Kunde?

Ein Kunde ist die wichtigste Person, die je unser Biro betreten hat ...
personlich oder per Brief. Ein Kunde ist nicht von uns abhangig ... wir
sind von ihm abhangig. Ein Kunde ist keine Unterbrechung unserer Arbeit
... er ist ihr eigentlicher Zweck. Wir tun ihm keinen Gefallen, indem wir
ihn bedienen ... er tut uns einen Gefallen, indem er uns die Gelegenheit
gibt, dies zu tun. Man streitet weder mit seinem Kunden, noch misst man
seinen Verstand mit ihm. Ein Kunde ist ein Mensch, der uns seine Wun-
sche anvertraut. Es ist unsere Aufgabe, diese erfolgreich zu erfullen — fur
ihn und uns.*

Zitiert nach: Plakat in der Zentrale von L. I. Bean, Freeport, Bundesstaat
Maine, USA.

(L. I. Bean ist ein dul3erst erfolgreiches, weltweit operierendes Versand-
handelsunternehmen.)

,ES gibt nur einen Boss: den Kunden. Er kann jeden im Unternehmen
feuern, von der Geschéftsleitung abwarts, ganz einfach, indem er sein
Geld woanders ausgibt.”

Zitiert nach: Sam Walton (1918-1992), Griinder der Wal-Mart Stores.
(Wal-Mart Stores ist inzwischen das gré8te Einzelhandelsunternehmen
der Weilt.)

Die Firmengrofie ist in keiner Weise vergleichbar, die Denkhaltung ist
aber auf jeden Fall in der Schilerfirma anwendbar, denn: ,Der Gewinn
folgt dem Kunden®.

Damit der Gewinn dem Kunden folgt, ist als Erstes eine Ermittlung der
Kundenbedirfnisse erforderlich. Die folgenden Darstellungen fassen po-
sitive Erfahrungen und Erkenntnisse aus Schilerfirmen zusammen.

Schrittfolge Kundenbediirfnisse in der Schiilerfirma
1. Schritt: Vorhandene Kundenbediirfnisse erforschen
Hierbei werden in der Schilerfrma die Angebote der Mitbewerber
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analysiert, Kunden beobachtet und befragt und Megatrends bei typischen
Kundengruppen ausgewertet.

2. Schritt: Neue Kundenbediirfnisse wecken

Die Umsetzung dieses Schrittes in der Schilerfirma kann durch Informa-
tion, Offentlichkeitsarbeit, Werbung, Verteilung von Warenproben sowie
Einfihrungsaktionen fir neue Produkte und Dienstleistungen erfolgen.

3. Schritt: Kundennutzen definieren

Dabei kdbnnen Dimensionen von Kundennutzen sein: ein angemessenes
Preis-Leistungsverhaltnis der Produkte und Dienstleistungen, Bequem-
lichkeit beim Einkauf (z. B. Lieferung frei Haus, Offnungszeiten, Bestell-
zeiten), Serviceleistungen zum Produkt fur Dienstleistungen sowie 6kolo-
gische Produkte (z. B. Lebensmittel, Holz, Textilien usw.).

4. Schritt: Produkte und Dienstleistungen nach den Erkenntnissen liber
den Kundennutzen herstellen, produzieren und verkaufen

Dieser Schritt beinhaltet die Einhaltung definierter Standards, die Ge-
wahrleistung der Qualitatssicherung, eine angemessene Auswertung von
Kundenreklamationen sowie einen sicheren Umgang mit dem Kunden
bezlglich Freundlichkeit und Héflichkeit.

Umsetzung der Kundenorientierung in der Schiilerfirma
Die Konsequenzen bei der Umsetzung der Kundenorientierung in der
Schilerfirma sind im Folgenden stichpunktartig aufgelistet:

(1) Jeder im Unternehmen ist fiir den Kunden zusténdig
» Fur Kundenwtinsche fiihlt sich jeder verantwortlich
* Kundenwinsche haben Vorrang

(2) Jeder im Unternehmen kennt den Kunden
* Information
« Schulung
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(3) (Fast) jeder hat Kontakt zum Kunden
* Rotation der Arbeitsplatze in der Schilerfirma (jedes Mitglied einmal
im Vertrieb/Verkauf)

(4) Dem Kunden dienen wollen
« Einstellungswandel
» Dienen statt Diener

(5) Kundenwiinsche erforschen

* Kunden beobachten

» Kunden befragen

* Megatrends erkennen

» Verhalten der Mitbewerber analysieren

(6) Kundenwiinsche befriedigen

* Produktsortiment verandern

+ kundenfreundliche Offnungszeiten

* kundenfreundliche Bestell- und Lieferzeiten

(7) Kunden ernst nehmen

* Reklamationen, Anregungen, Winsche schnell bearbeiten

» auf Reklamationen, Anregungen, Wiinsche angemessen reagieren
* Einstellung durchsetzen: Der Kunde hat Recht!

Kundentypen in der Schiilerfirma
Zwei Kundentypen lassen sich in der Schilerfirma unterscheiden:

(1) Interne Kunden (in der Schule)

» Schilerinnen und Schiiler

» Lehrkrafte, Erzieherinnen und Erzieher, Schulpersonal
» Eltern, Sorgeberechtigte

* Besucher
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(2) Externe Kunden (aul8erhalb)
Schiilerfirmen in Netzwerken von Schlerfirmen (lokal)
Schilerfirmen in anderen Netzwerken (national)
private Kunden

private Geschaftskunden

Aus den verschiedenen Kundentypen ergeben sich bestimmte Konse-

die offentliche Hand als Geschéaftskunde

quenzen fur die Kundenorientierung der Schulerfirma:

Interne Kunden

Schiilerin-
nen und
Schiiler

- Ansprache

- Preisni-
veau

- Produkte/
Dienstleis-
tungen

- ,Taschen-
geld-
niveau*
beachten

- Offnungs-
zeiten

Lehrkrafte,
Mitarbeite-
rinnen und
Mitarbeiter
der Schule

- Ansprache

- Preisni-
veau

- Produkte/
Dienstleis-
tungen

- besondere
Service-
leistungen

Eltern,
Sorgebe-
rechtigte

- Ansprache

- Preisni-
veau

- Produkte/
Dienstleis-
tungen

- besondere
Service-
leistungen

- Offnungs-
zeiten

Besucher

- Ansprache

- Lenkung,
Information

- Produkte/
Dienstleis-
tungen

- Offnungs-
zeiten
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Externe Kunden

Schiiler-
firmen in
lokalen und
regionalen
Netzwer-
ken (von
Schiiler-
firmen)

- Austausch
von Pro-
dukten und
Dienstleis-
tungen

- gemeinsa-
mer Markt-
auftritt

- gemeinsa-
me Ver-
triebswege

Schiiler-
firmen in
nationalen
und inter-
nationalen
Netzwerken
(von Schii-
lerfirmen)

- Austausch
von Pro-
dukten und
Dienstleis-
tungen

- Teilnahme
an Mes-
sen, Aus-
stellungen,
Wettbe-
werben

private
Kunden
(Haushalte)

- Ansprache

- Werbung

- Produkte

- Dienstleis-
tungen

- besondere
Service-
leistungen

- Preisni-
veau

private
Geschifts-
kunden

- Ansprache

- Werbung

- Austausch
von Pro-
dukten und
Dienstleis-
tungen

- Kooperati-
onen

3.2.3 Preispolitik der Schilerfirma

offentliche
Hand als
Geschifts-
kunde

- mit Schu-
len be-
ginnen,
danach
soziale und
kulturelle
Einrichtun-
gen

- Ansprache

- Produkte

- Dienstleis-
tungen

- Preisni-
veau

Die Preispolitik ist ein Instrument des Marketing, das dazu dient, den Ab-
satz der Produkte und Dienstleistungen auf dem Markt zu beeinflussen.
Sie legt die Preise flr die angebotenen Produkte und Dienstleistungen
fest und bestimmt etwaige Sonderkonditionen fir den Kunden wie z. B.
Rabatte, Skonti, Finanzierungsangebote tber Ratenzahlung oder Kredit.

Eine Schulerfirma kann die folgenden preispolitischen Instrumente an-

wenden:
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(1) Preisunterbietungen

Eine Preisunterbietung kann durch einen Vergleich des kalkulierten Prei-
ses je Produkt bzw. Produktgruppe mit den marktiblichen Preisen erfol-
gen. Weiterhin ergeben sich folgende Médglichkeiten des Unterbietens
marktublicher Preise:

Variante 1: Subventionierung durch andere Produkte.

Variante 2: Vollstandige bzw. teilweise Weitergabe der Kostenvorteile der
Schilerfirma unter Gewinnverzicht an den Kunden.

Zu beachten ist dabei, dass aus wettbewerbsrechtlichen Grinden der
Verkaufspreis nicht unter den Materialkosten und bei Handelswaren nicht
unter dem Einkaufspreis liegen darf.

(2) Preisdifferenzierung

Eine Preisdifferenzierung kann auf unterschiedliche Art und Weise erfol-
gen:

Variante 1: Rdumliche Differenzierung

* in der Schule (interne Kunden)

» externe Kunden

Variante 2: Zeitliche Differenzierung

» saisonal

» wdchentlich

» taglich (,happy hour)

Variante 3: MengenméBige Differenzierung

* Rabatte

» Zugaben

» Skonti

Variante 4: VerwendungsmaéRige Differenzierung
* Neukunden Einfuhrungspreis

» Altkunden Sonderpreis

* GrolRkunden Sonderpreis
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(3) Preisnachlasse
Die folgende Aufzahlung zeigt Moglichkeiten von Preisnachlassen in der
Schulerfirma auf:
- Umsatzbonus
- Rabatte nach Staffeln:
* bis 50 €: 1%
* bis 200 €: 2%
* bis 500 €: 5%
* bis 1.000 €: 10%
*>1.000 €: 15%
je Kunde und Jahr
- Skonti nach Staffeln
* bis 100 €: 2%
* bis 500 €: 4%
*> 500 €: 6%
- Zeitrabatte
* Einflhrungsrabatt
* Vorausbestellungsrabatt
» Saisonrabatt
- Treuerabatt
» Ruckvergutungen
» Rabattmarken/Rabattpunkte
» Sonderangebote fir langjahrige Kunden

(4) Psychologische Preisbildung

Eine psychologische Preisbildung sollte nach den Regeln einer psycholo-

gischen Preisgestaltung erfolgen:

1. Legen Sie die Preise unterhalb ,runder® Preise (Zahlen) fest — zum
Beispiel 16,95 € anstatt 17,05 €
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2. Nutzen Sie den Eindruck von Mengenrabatten bei Multipacks bzw.
GrolRverpackungen — zum Beispiel 3 Brotchen mit einem Preis von
1,44 € gegenlber einem Einzelpreis pro Brotchen von 0,48 €. Psycho-
logische Tests haben gezeigt, dass der Kaufer beim Grof3kauf einen
Vorteil sah, obwohl er tatsachlich den gleichen Betrag bezahlte.

3. Uberschreiten Sie bestimmte Preisnormen nicht, die unter Kaufern all-
gemein als angemessen bzw. akzeptabel angesehen werden — z. B.
Bilderrahmen 10 €, belegte Baguette 3 €, Brétchen 50 Cent.

4. Bilden Sie nur Preise mit abfallenden Zahlen — zum Beispiel 9,87 €
oder 7,76 € statt 5,67 € oder 7,78 €.

5. Vermeiden Sie die mit Aberglauben bei manchen Leuten besetzte Zahl
13 in Preisangaben — zum Beispiel 1,12 € statt 1,13 €.

6. Unterbieten Sie gering die Preise der Mitbewerber.

3.2.4 Kommunikationspolitik der Schulerfirma

Kommunikationspolitik ist ein weiteres Instrument des Marketing. Unter
Kommunikationspolitik versteht man die Gestaltung der Informationen,
die das Unternehmen gibt, um die Abnehmer im Interesse der Unterneh-
mensziele zu beeinflussen.

Die Kommunikationspolitik beinhaltet die Verkaufsférderung (Sales Pro-
motion), die Werbung, die Offentlichkeitsarbeit sowie den persénlichen
Verkauf. Fur die Schilerfirma sind die Verkaufsférderung und die Wer-
bung von besonderer Bedeutung. Daher werden diese beiden Aspekte
im Folgenden naher betrachtet.

Verkaufsfordernde MaBRnahmen der Schiilerfirma

Verkaufsférdernde Mallnahmen sind spezifische Malinahmen zur Unter-
stitzung der Absatzorgane und der Handler. Der Zweck einer Verkaufs-
forderung ist die Schaffung eines zusatzlichen Kaufanreizes, um Absatz-
steigerungen zu erreichen. Die Verkaufsférderung kann unterschiedlich
orientiert sein:
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(1) Konsumorientierte Verkaufsférderung
* Kostenlose Proben

* Gutschein bzw. Coupon

* Ruckerstattungsangebote

» Preisreduktion und Sonderpreise

* Pramien

* Preisausschreiben

» Sammelmarken

» Vorfuhrungen

(2) Umsatzorientierte Verkaufsférderung
« Kaufnachlass

* Umsatznachlass

» Merchandising’

» Kooperative Werbung

* Werbung am Verkaufsort

(3) Verkaufspersonalorientierte Forderung
* Verkaufswettbewerbe

* Bonus

» Verkaufsunterlagen

”Merchandising leitet sich aus dem Englischen von ,to merchandise” = ,verkaufen®, ,den
Absatz steigern“ her. Es wird im weiten Sinne als umfassender Begriff fir Produktpolitik
gebraucht. Im spezielleren Sinne bezeichnet es die Ubertragung einer Marke oder eines Lo-
gos auf Produkte, die damit eigentlich gar nichts zu tun haben, um den Absatz zu steigern,
z. B. die Verbindung einer Lebensmittelmarke mit den Olympischen Spielen.
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Werbung der Schiilerfirma

Werbung bezeichnet eine absichtliche und zwanglose Beeinflussung der
Abnehmer oder Benutzer von Produkten durch gezielte Information Uber
die Eigenschaften der Produkte des Unternehmens. Der Zweck ist die Er-
héhung der Kaufbereitschaft. Aufgabe der Werbung im absatzpolitischen
Instrumentarium ist es, Informationen Uber das Sortiment des Unterneh-
mens, die Preise der Produkte sowie Uber aktuelle verkaufsférdernde
MaRnahmen wie Aktionen, Sonderangebote oder Sonderveranstaltun-
gen zu geben. Weiterhin sollen mit der Werbung Bedlrfnisse bewusst
gemacht und gesteigert werden. Letztendlich sollen mit der Werbung
Praferenzen (Vorziige) gebildet und erhalten werden.

Bei der Umsetzung der Werbung sollten folgende Grundsatze eingehal-
ten werden:

Werbewirksamkeit

Die Werbewirksamkeit verlangt, dass die gesetzten Werbeziele auch er-
reicht werden. Daflr ist es notwendig, dass die Werbung genau geplant
wird.

Werbewirtschaftlichkeit
Die Werbewirtschaftlichkeit erhebt den Anspruch, dass die eingesetzten
Mittel in einem vernlinftigen Verhaltnis zum angestrebten Erfolg stehen.

Werbeklarheit
Die Werbeklarheit erfordert eine eindeutige Werbebotschaft, die fir den
Empfanger klar und leicht versténdlich sein soll.

Werbewahrheit

Die Werbewahrheit soll verhindern, dass falsche Versprechen gegeben
werden, die sich langfristig unglinstig auf das Image des Unternehmens
auswirken. AulRerdem muss darauf geachtet werden, dass keine gelten-
den Gesetze verletzt werden.
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Folgende Grafik veranschaulicht die Absatzwerbung der Schilerfirma im
weiteren und im engeren Sinne.

Werbung der Schiilerfirma

Absatzwerbung im weiteren Sinne Absatzwerbung im engeren Sinne
* Preisniveau (= far definierte Produkte)

* Produktname/-bezeichnung » Werbebotschaft

» Produktgestaltung/-design * Werbeziele

» Produktverpackung * Werbeetat

» Zahlungs- und Lieferbedingungen * Werbemittel
* Werbetrager
» Werbeerfolgskontrolle

Grafik 11: Werbung der Schiilerfirma

Im Folgenden soll auf Werbeziele, Werbemittel und mdgliche Werbetra-
ger einer Schilerfirma ausfihrlicher eingegangen werden.

(1) Werbeziele der Schiilerfirma

a) Bekanntmachung von Produkten bzw. Leistungen

« Erlangung des Bekanntheitsgrades

» Erhaltung des Bekanntheitsgrades

* Erhéhung des Bekanntheitsgrades

» Schaffung einer UAP (Unique Advertising Proposition)®

8 Alleinstellung (= einzigartiges Merkmal, einzigartiger Nutzen eines Produktes oder einer
Dienstleistung) in der Meinung der Nachfrager; im Unterschied zur USP (= Unique Selling
Proposition) nicht reale Alleinstellung, sondern emotionale Alleinstellung in der Vorstellung
der Zielpersonen.
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b) Information (iber Produkte bzw. Leistungen

» Informationen Uiber Funktionen des Produktes bzw. der Leistung
* Informationen Uber Einsatzmdglichkeiten des Produktes

* Informationen Uber Kosten-Nutzen-Verhaltnis

* Produktdifferenzierung durch Information

¢) Starkung des Vertrauens in das Produkt bzw. die Leistung

* Imageverbesserung des Produktes bei Kunden

« Schaffung von Praferenzen fur das Produkt im Vergleich zu Konkur-
renzprodukten

» Kaufer an Produkt und Unternehmen binden (Kundenbindung)

d) Unterstiitzung der Absatzchancen des Angebotes

» Schaffung einer Alleinstellung (USP = Unique Selling Proposition)

« Argumente fir Kaufentschluss bereitstellen

» Senkung der ,Vertriebskosten® fir das Angebot

» Gezieltes Timing der Werbung mit den Gbrigen Marketinginstrumenten

(2) Werbemittel der Schiilerfirma
a) Anzeigen

 lokale Printmedien

» lokale Kinoanzeigen

* Anzeigenblatter

* lokale Adressenverzeichnisse

b) Flyer
 Infoflyer

c¢) Internetwerbung

* Internetauftritt der Schilerfirma

+ Button, der zu den Produkten und/oder Dienstleistungen fuhrt, evtl. mit
der Mdglichkeit der Bestellung Uber Internet
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d) Werbegeschenke

» Schulbedarf (Schreibgerate, Lineal, Notizblécke u. a.)
» Kalender

* Produkte

e) DVD, CD-ROM
* mit Fotos
* Videoeinspielungen

(3) Werbetrager der Schiilerfirma
a) Tageszeitungen

b) Anzeigenblétter

¢) Infopost

d) Online-Angebote

e) Plakate, Aufsteller
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3.3 Serviceprozess kaufmannische Verwaltung

3.3.1 Systematik von Rechnungswesen, Kosten- und
Leistungsrechnung und Controlling in der Schiilerfirma

Damit das Unternehmen Schilerfirma padagogisch und betriebswirt-
schaftlich ein Erfolg wird, ist eine effiziente kaufmannische Verwaltung
aufzubauen und zu realisieren.

Definition kaufménnische Verwaltung:

Unter kaufmannischer Verwaltung versteht man die Gesamtheit aller
Aktivitaten und Mallnahmen zur betriebswirtschaftlichen Steuerung des
Unternehmens Schilerfirma auf der Grundlage exakter und zeitnaher
Daten.

Die kaufmannische Verwaltung umfasst deshalb in der Schiilerfirma
» das Rechnungswesen,

 die Kosten- und Leistungsrechnung,

» das Controlling.

Das Rechnungswesen beinhaltet folgende Schwerpunkte:
* Buchungen

» Fihren des Kassenbuches

* Fudhren der Handkasse

» Einnahmenuberschussrechnung

* Geschaftsbericht

Die Kosten- und Leistungsrechnung beinhaltet folgende
Schwerpunkte:

* Kostenartenrechnung

» Kostenstellenrechnung

» Kostentragerrechnung

» Deckungsbeitragsrechnung
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Das Controlling beinhaltet folgende Schwerpunkte:
» Operative Steuerung der Schilerfirma mit Kennziffern
* Analyse des Jahresabschlusses der Schilerfirma mit den Schwer-
punkten
- Wirtschaftlichkeit
- Rentabilitat
- Produktivitat
- Liquiditat

3.3.2 Das Rechnungswesen in der Schiilerfirma

Kaufleute sind nach HGB verpflichtet, Bucher zu flihren und in diesen
ihre Handelsgeschafte und die Lage ihres Vermogens nach den Grund-
satzen ordnungsgemaler Buchfuhrung ersichtlich zu machen. Lediglich
diejenigen Gewerbetreibenden sind von der handelsrechtlichen Buch-
fihrungspflicht ausgenommen, deren Betrieb einen in kaufmannischer
Weise eingerichteten Geschéftsbetrieb nicht erfordert. Dies betrifft Klein-
gewerbetreibende, die wegen ihres geringen Geschéaftsumfanges nicht
verpflichtet sind, sich ins Handelsregister eintragen zu lassen.

Seit August 2003 gilt dartber hinaus in Deutschland das ,,Gesetz zur For-
derung von Kleinunternehmen und zur Verbesserung der Unternehmens-
finanzierung“. Danach besteht die Buchfiihrungspflicht ab 1. Januar 2007
bei einem Jahresumsatz von 500.000 Euro und ab 2008 bei einem Jah-
resgewinn von 50.000 Euro.

Daraus ergibt sich, dass im Regelfall Schilerfirmen aufgrund
* ihrer Umsatzgrofie,

« ihres Lieferantenkreises,

* ihres Kundenstammes,

 ihres Ertrages

nicht buchflihrungspflichtig sind.
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Der Gewinn kann deshalb mit einer Einnahmenuberschussrechnung ent-

sprechend § 4, Abs. 3 des Einkommensteuergesetzes ermittelt werden.

In der Schulerfirma sollte aber gepruft werden, ob nicht intern eine kauf-

mannische Buchfiihrung freiwillig eingerichtet wird, um:

» den Ernstcharakter der Schilerfirma zu betonen,

* bei den Mitgliedern Lerneffekte im Hinblick auf Methodenkompetenz
fur das spatere Berufsleben zu erzielen.

Die Einnahmeniiberschussrechnung (EUR)
Die Einnahmeniberschussrechnung ist eine relativ einfache Aufzeich-
nung der Einnahmen und Ausgaben des Unternehmens zur Ermittlung
des Gewinns:
Betriebseinnahmen
— Betriebsausgaben
= Gewinn

Bei der Einnahmeniberschussrechnung gilt das Zu- und Abflussprinzip.
Die Betriebseinnahmen und Betriebsausgaben werden gebucht, wenn
die Zahlung erfolgt.

Bei der Einnahmenlberschussrechnung werden die Betriebseinnahmen
erst bei Zahlungseingang gebucht.

Bei der Einnahmenuberschussrechnung werden die Betriebsausgaben
erst bei Zahlungsausgang gebucht.

Dabei gelten folgende Ausnahmen:

Das Zu- und Abflussprinzip gilt nicht beim Kauf langlebiger Wirtschafts-
glter. Abnutzbare Wirtschaftsglter (z. B. Maschinen, Computer), dirfen
nicht sofort als Betriebsausgaben gebucht werden. lhre Anschaffungs-
kosten sind gesondert aufzuzeichnen. Sie werden auf die Nutzungsdau-
er verteilt abgeschrieben. Betriebsausgaben sind nur die jahrlichen Ab-
schreibungsbetrage. Ferner gilt das Zu- und Abflussprinzip nicht beim
Jahreswechsel, sofern es sich um regelmafRig wiederkehrende Einnah-
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men und Ausgaben handelt und die Zahlung innerhalb eines kurzen Zeit-
raums (10 Tage!) erfolgt.

Vorteile der Einnahmeniiberschussrechnung sind:

(1) Sie ist insgesamt einfach zu handhaben.

(2) Inventuren entfallen. Waren- und Materialeinkdufe werden sofort als
Betriebsausgaben gebucht. Da keine Forderungen und Verbindlich-
keiten als Lieferungen und Leistungen gebucht werden, entfallt auch
die Bewertung der Forderungen und der Verbindlichkeiten beim Jah-
resabschluss. Es wird keine Bilanz aufgestellt.

(3) Zahlungen, die das folgende Jahr betreffen, brauchen in der Regel
nicht abgegrenzt werden, es werden keine Rechnungsabgrenzungs-
posten gebildet.

(4) Die Hohe des Gewinns kann beeinflusst werden, indem Einnahmen
in das Folgejahr verschoben oder Ausgaben vorgezogen werden.

Wie wird die Einnahmeniiberschussrechnung durchgefiihrt?

a) Einnahmentiberschussrechnung als einfache Belegsammlung

Alle Belege werden getrennt nach Einnahmen und Ausgaben abgelegt.
Dabei sind die Einnahmebelege nach Arten der Einnahmen und die Aus-
gabenbelege nach Arten der Ausgaben zweckmalig zu sortieren und ab-
zulegen (z. B. in einem Ordner mit Register). Am Jahresende werden alle
Einnahmen und Ausgaben aufgerechnet, um den Gewinn zu ermittein.

b) Einnahmentiberschussrechnung mithilfe des amerikanischen Jour-
nals (Tabelle mit Ausgliederungsspalten)

Einige Spalten haben Journalfunktion, die Gbrigen Spalten haben Kon-
tenfunktion, wobei Einnahmen und Ausgaben in getrennte Spalten ein-
getragen werden. Das amerikanische Journal kann manuell erstellt
werden. Man kann dazu aber auch ein Tabellenkalkulationsprogramm
benutzen.



164 3. Serviceprozesse in der Schiilerfirma

¢) Einnahmeniiberschussrechnung mithilfe eines EDV-Programms
Z. B. Lexware Buchhalter — fiir die Einnahmeniberschussrechnung, in-
klusive Kontenbuch.

Belegorganisation

Die Richtigkeit der Buchungen kann nur anhand der Belege uberprift

werden. Deshalb muss jeder Buchung ein Beleg zugrunde liegen. Belege

stellen in der Buchfiihrung das Bindeglied zwischen Geschaftsvorfall und

Buchung dar. Der wichtigste Grundsatz ordnungsgemafer Buchflhrung

lautet daher: KEINE BUCHUNG OHNE BELEG!

Nach der Herkunft der Belege unterscheidet man

« ,externe” Belege, die von aullen zur Schilerfirma gelangen (z. B. Ein-
gangsrechnungen),

» interne“ Belege, die in der Schilerfirma selbst erstellt werden (z. B.
Ausgangsrechnungen, Belege Uber Umbuchungen sowie Abschluss-
buchungen).

Not- oder Ersatzbelege sind auszustellen, wenn ein Originalbeleg abhan-
den gekommen ist oder ein Fremdbeleg nicht zu erhalten war. Bei ver-
loren gegangenen Fremdbelegen wird man in der Regel eine Abschrift
erbitten.

Folgende Arbeitsstufen umfasst die Bearbeitung der Belege in der Buch-
haltung:

Schrittfolge: Bearbeiten der Belege

1. Schritt: Vorbereitung der Belege zur Buchung,
2. Schritt: Buchung der Belege,

3. Schritt: Ablage und Aufbewahrung der Belege.

Die sorgfaltige Vorbereitung der Belege ist unerlassliche Voraussetzung
ordnungsgemalier Buchfiihrung. Dazu gehoren:
+ Uberpriifung der Belege auf sachliche und rechnerische Richtigkeit.
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» Bestimmung des Buchungsbeleges. Gehoéren zu einem Geschafts-
fall mehrere Belege (z. B. bei Bankiiberweisungen: Uberweisungs-
vordruck und Kontoauszug), muss vorab bestimmt werden, welcher
Betrag als Buchungsunterlage verwendet werden soll, um mehrfache
Erfassungen des Geschéftsvorfalls zu vermeiden.

« Ordnen der Belege nach Belegarten (Belegsortierung) als Vorausset-
zung fur eine ordnungsgemafe Verbuchung und Ablage bzw. Aufbe-
wahrung der Belege:

- Ausgangsrechnungen (AR)
- Eingangsrechnungen (ER)
- Sonstige Belege (SB)

- Bankbelege (BA)

- Kassenbelege (KA).

» Fortlaufende Nummerierung der Belege innerhalb jeder Belegart.

« Vorkontierung der Belege, indem man eventuell mithilfe eines Kontie-
rungsstempels die Buchungssatze bereits auf den Belegen angibt.

Jede Buchung im Grund- und Hauptbuch enthalt den Hinweis auf die
Belegart und die Belegnummer. Dieser Belegvermerk stellt sicher, dass
zu jeder Buchung der zugehorige Beleg sofort auffindbar ist. Umgekehrt
muss nach jeder Buchung der Buchungsvermerk auf dem Beleg einge-
tragen werden, der die Journalseite, das Buchungsdatum sowie das Zei-
chen des Buchhalters angibt. Durch diese wechselseitigen Hinweise wird
der Beleg zum Bindeglied zwischen Geschaftsfall und Buchung.

Im Handelsgesetzbuch (§ 238 HGB und § 257 HGB) und in der Abgaben-
ordnung (§ 147 AO) ist geregelt, wie lange kaufmannische Dokumente
aufbewahrt werden mussen:

* 6 Jahre: empfangene Handelsbriefe, Wiedergaben (Kopien, Durch-
schriften) abgesandter Handelsbriefe, Geschaftspapiere und sonstige
Unterlagen mit kaufmannischer und steuerlicher Bedeutung — alles,
was zu Streitigkeiten flhren kénnte, wird 6 Jahre aufbewahrt.
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* 10 Jahre: Bilanzen, Inventare, Handelsbucher, Rechnungen, Urkun-
den, Hypotheken — alles, was gebucht wird, wird 10 Jahre aufbe-
wahrt.

Kontenrahmen und Kontenplan

Im Unternehmen Schilerfirma werden zur Bewaltigung des Buchungs-
stoffes in der Regel Konten geflihrt. Kontenrahmen und Kontenplan die-
nen dazu, die Konten systematisch zu ordnen.

Der Kontenrahmen ist ein Ordnungsinstrument fur Konten der Buchhal-
tung. Erist branchenspezifisch und beinhaltet die Obermenge aller fir die
einzelnen Branchen mdglichen Konten.

Der Kontenplan ist ein Ordnungsinstrument der Buchhaltung eines Unter-
nehmens. Im Kontenplan sind die individuell fir das Unternehmen rele-
vanten Konten zusammengefasst.

Beispiel:

Kontenplan einer Schiilerfirma
Maschinen

Betriebs- u. Geschaftsausstattung
Rohstoff

Hilfsstoffe

Betriebsstoffe

Unfertige Erzeugnisse

Fertige Erzeugnisse
Forderungen alLul?®
Bankguthaben

Kasse

Eigenkapital

Verbindlichkeiten aLuL'

¢ ,Forderungen alLuL” bedeutet ,Forderungen aus Lieferungen und Leistungen®. Sie be-
ruhen auf Kaufvertragen und verkdrpern den Gegenwert fur die erbrachte Lieferung oder
Leistung.

10, Verbindlichkeiten aLuL“ bedeutet ,Verbindlichkeiten aus Lieferungen und Leistungen®.
Dazu zahlen alle Verpflichtungen aus dem normalen Geschaftsverkehr mit Lieferanten.
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Geschaftsbericht der Schiilerfirma

Bewahrt hat es sich, wenn zum Ende eines Wirtschaftsjahres (= Ge-
schéftsjahres) die Leitung der Schilerfirma einen kurz gefassten Ge-
schaftsbericht erarbeitet. Er sollte auf der Jahresversammlung mit allen
Mitgliedern der Schiilerfirma beraten und bestatigt werden. Die Bestati-
gung des Geschéaftsberichts stellt somit zugleich auch die Entlastung der
Leitung der Schulerfirma dar.

Folgende formale und inhaltliche Aspekte haben sich bei den Abfassung

von Geschéftsberichten in erfolgreichen Schilerfirmen bewahrt:

(1) Der Geschéftsbericht ist standardisiert. Ein Beispiel ist unter
www.nebs.de/buch zu finden.

(2) Es sind sowohl die Ergebnisse des Unternehmens Schulerfirma als
auch die des Lernortes Schulerfirma darzustellen.

(3) Der Geschéaftsbericht sollte Probleme und Risiken offen ansprechen,
um Ideen sowie Vorschlage aller Mitglieder der Schilerfirma zu
erlangen.

(4) Der Geschéaftsbericht sollte mit einem Ausblick auf Schwerpunkte
des nachsten Jahres und mittelfristige Perspektiven enden.

Formulare zur kaufmannischen Verwaltung der Schulerfirma
Unter www.nebs.de/buch sind Formulare fir das Rechnungswesen der
Schilerfirma zusammengestellt.

Inventar

Finanzplanung

Konten der Schilerfirma

Lieferschein

Rechnung

Mahnung

Quittung

Rechnungsausgangsbuch

Bestellung

© o Nk WD~
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10. Rechnungseingangsbuch

11. Buchungsjournal

12. Kassenblatt

13. Buchungstexte

14. Kassenbuch-Eingaben

15. Materialentnahmeschein

16. Beispiel fur einen Geschaftsbericht

3.3.3 Die Kosten- und Leistungsrechnung (KLR) in der
Schilerfirma

Ausgehend von der kaufmannischen Buchfiihrung ist in der Schilerfirma
eine Kosten- und Leistungsrechnung aufzubauen und zu realisieren.

Definition Kostenrechnung:

Die Kostenrechnung verfolgt die Kosten von Giitern und Dienstleistungen,
die im Zuge der Herstellung von Produkten und der Erbringung von Dienst-
leistungen durch die Firma (= Leistungserstellung) verbraucht werden.

Definition Leistungsrechnung:
Die Leistungsrechnung bewertet des Ergebnis der betrieblichen Tatigkeit,
also den Wert der erstellten Guter und erbrachten Dienstleistungen.

Die Differenz zwischen Leistungen und Kosten ergibt das Betriebsergeb-
nis, d. h. den Betriebsgewinn oder den Betriebsverlust. Die Ergebnisse
der KLR sind in Entscheidungen fiir die betriebswirtschaftliche Steuerung
des Unternehmens Schulerfirma einzubeziehen.

Bevor ausgewahlte Aspekte der KLR naher beleuchtet werden, sollen
kurz die unterschiedlichen Kostenrechnungssysteme vorgestellt werden,
die fir die verschiedenen Ziele der KLR zur Verfligung stehen.
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Istkostenrechnung

Die Istkostenrechnung zeigt die Verrechnung der tatsachlich angefalle-
nen Kosten der Periode auf. Samtliche Schwankungen, wie z. B. Preis-
schwankungen bei der Beschaffung oder Mengenschwankungen beim
Verbrauch, wirken sich auf die Kalkulation aus. Dabei ergibt sich auf-
grund dieser Schwankungen eine erschwerte Vergleichbarkeit der Kos-
ten mehrerer Perioden. Die Istkostenrechnung stellt somit eine einfache
Abrechnung fiir eine Periode dar.

Normalkostenrechnung

Mithilfe der Normalkostenrechnung werden die Kosten aus dem Durch-
schnitt der Istkosten mehrerer vergangener Perioden ermittelt. Dies er-
hoht die Vergleichbarkeit von Kosten tber die Perioden hinweg. Die Nor-
malkostenrechnung arbeitet somit mit festen Verrechnungspreisen bzw.
normalisierten Kosten und/oder Kalkulationssatzen. Dadurch wird auch
eine Vereinfachung der Kostenkontrolle erreicht.

Plankostenrechnung

Die Plankostenrechnungist eine zukunftsorientierte Verrechnung der Kos-
ten. Plankosten stellen im Voraus festgelegte Kosten dar, die einen Vor-
gabecharakter aufweisen. Die Plankostenrechnung stellt einen Versuch
dar, durch eine Planung die Unsicherheit zukinftiger Schwankungen in
Bezug auf die Preise, Verbrauchsmenge und den Beschaftigungsgrad zu
eliminieren. Dabei ist eine starre oder eine flexible Plankostenrechnung
moglich.

Voll- oder Teilkostenrechnung

Mit der Vollkostenrechnung werden samtliche angefallene Kosten auf die
Kostentrager verrechnet.

Mit der Teilkostenrechnung werden hingegen nur die variablen Kosten
auf die Kostentrager verrechnet, wobei die Verrechnung der Fixkosten
separat en bloc erfolgt.
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Im Folgenden soll zunachst auf die Aufgaben der Kosten- und Leistungs-
rechnung eingegangen werden. Die Aufgaben der KLR sind von denen
der Finanzbuchhaltung abzugrenzen und wichtige Begriffe der KLR sind
zu definieren.

Aufgaben der Kosten- und Leistungsrechnung

(1) Preiskalkulation und -beurteilung

Auf den Absatzmarkten dient sie der Ermittlung von kurzfristigen und lang-
fristigen Preisuntergrenzen (Preis des Produktes A), auf den Beschaf-
fungsmarkten der Ermittlung von Preisobergrenzen (z. B. Material).

(2) Wirtschaftlichkeitskontrolle

Die Kontrolle der Wirtschaftlichkeit ist eine zwingende Folge aus dem
O0konomischen Prinzip in der Schilerfirma. Wahrend flir den Zeit- und
Betriebsvergleich eine Istkostenrechnung ausreicht, bedarf es fur Ver-
gleiche mit Vorgabekosten einer Plankostenrechnung.

(3) Grundlage der Planungen

Um die Planung des Unternehmens Schilerfirma auf eine rationale Basis
zu stellen, soll die Kostenrechnung das nétige Datenmaterial zur Verfii-
gung stellen.

(4) Erfolgsermittlung und Bestandsbewertung

Durch Gegenuberstellung von Kosten und Leistungen wird der kurzfristi-
ge Unternehmenserfolg ermittelt. Dabei kann — anders als bei der exter-
nen Erfolgsermittlung — nach Stuick-, Bereichs- und Unternehmenserfolg
unterschieden werden. Daneben liefert die Kostenrechnung Informatio-
nen fir das externe Rechnungswesen, z. B. bei der Bewertung des Vor-
ratsvermogens.

" Die Darstellung auf den Seiten 170-189 folgt den Ausfiihrungen von: Hans Hahn, Werner
Lenz und Werner Tunnissen von Gehlen: Buchfiihrung und Kostenrechnung der Industrie-
betriebe, Bad Homburg v. d. Héhe (Verlag Dr. Max Gehlen) 2002, S. 320-322, 382-384.
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Deshalb muss die Kosten- und Leistungsrechnung in der Schilerfirma

folgende Fragen beantworten:

1. Welche Aufwendungen wurden durch Produktion, Absatz und Verwal-
tung der Schilerfirma verursacht? Diese Frage beantwortet die Kos-
tenartenrechnung.

2. Wo sind diese Aufwendungen in der Schulerfirma verursacht worden?
Diese Frage beantwortet die Kostenstellenrechnung.

3. Welchen Erzeugnissen sind diese Aufwendungen zuzurechnen?
Dieses Problem wird von der Kostentragerrechnung geldst.

Abgrenzung der KLR von der Finanzbuchhaltung (Buchfiihrung)
und Begriffe der KLR

Wahrend die Finanzbuchhaltung die Aufgabe hat, den Gewinn oder Ver-
lust der Schulerfirma zu ermitteln, beschaftigt sich die Kostenrechnung
mit der Frage, wo im Laufe des Produktions- und Leistungsprozesses
Kosten entstanden sind und in welcher Hohe sie den erzeugten Produk-
ten und erbrachten Dienstleistungen zuzurechnen sind, d. h. wie hoch die
Selbstkosten bei der Erzielung des Betriebsergebnisses waren.

Buchhaltung Kostenrechnung

Darstellung aller Auf- | Erfassung der | Verteilung der | Verteilung der

wendungen und Er- betrieblichen | betrieblichen | betrieblichen

trage zur Ermittlung Aufwendun- | Aufwendun- Aufwendun-

des Schulerfirmener- | gen und der | gen auf Be- gen auf die

gebnisses betrieblichen | triebsbereiche | Erzeugnisse
Ertrage

Gewinn- und Verlust- | Kostenarten- | Kostenstel- Kostentrager-

rechnung (GuV) rechnung lenrechnung | rechnung

Aus diesem Vergleich ergeben sich Fragen zu den Teilbereichen der Kos-
tenrechnung:
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Kostenartenrechnung

Frage: Welche Kosten sind angefallen?

Fir die Beantwortung dieser Frage mussen die Aufwendungen aus der
Finanzbuchhaltung und die Zusatzkosten erfasst sowie neutrale Aufwen-
dungen ausgesondert werden. Wichtig ist dabei eine Ordnung der Kosten
nach Arten.

Kostenstellenrechnung

Frage: Wo sind die Kosten angefallen?

Fir die Beantwortung dieser Frage missen Kostenstellen gebildet und
Kostenverteilungsschliissel sowie Zuschlagssatze ermittelt werden. Wei-
terhin missen die Kosten auf die Kostenstellen verteilt werden und eine
Kostenstellenumlage muss erfolgen.

Kostentrdgerrechnung

Frage: Wofur sind welche Kosten angefallen?

Hierbei miissen die Kosten je Leistungseinheit (Kalkulation) und die Kos-
ten der Periode ermittelt werden.

Betriebsergebnisrechnung

Fir die Betriebsergebnisrechnung missen Umsatzerlése und Bestands-
anderungen der Periode, die Kosten der Periode sowie das Betriebser-
gebnis der Periode ermittelt werden.

In den folgenden Unterkapiteln soll auf die drei wichtigen Teilbereiche der
KLR, die

» Kostenartenrechnung,

» Kostenstellenrechnung,

» Kostentragerrechnung,

sowie auf die

» Deckungsbeitragsrechnung als besonderes Verfahren der KLR
ausfiihrlich eingegangen werden.
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3.3.4 Die Kostenartenrechnung als erste Stufe der KLR

Die Kostenartenrechnung erfasst als erste Stufe der Kostenrechnung alle
Kosten der Abrechnungsperiode und ordnet sie nach Kostenarten wie
z. B. Materialkosten, Personalkosten, Energiekosten, Steuern usw.). Fir
die weitere Verrechnung werden sie in (direkt zurechenbare) Einzel- und
(nicht direkt zurechenbare) Gemeinkosten unterteilt.

(1) (2) (3) (4)

Erfassung aller | Aufschlis- Ermittlung der | Information

Kosten selung der Betrage aller Uber die

- vollstandig entsprechenden | Kostenarten Zusammen-

- perioden- Kostenarten setzung
gerecht

- geordnet

Grafik 12: Aufgaben der Kostenartenrechnung

Kostenarten kdnnen gegliedert sein nach:

Art der verbrauchten Giiter und Dienstleistungen:
* Personalkosten

* Materialkosten

» Energiekosten

* Abschreibungen

* Fremdleistungskosten

Zurechenbarkeit:

» Einzelkosten: direkt zuordenbare Kosten
- Kostenstellen-Einzelkosten
- Kostentrager-Einzelkosten



174 3. Serviceprozesse in der Schiilerfirma

» Gemeinkosten: indirekt durch Schliisselung zurechenbar
- Kostenstellen-Gemeinkosten
- Kostentrager-Gemeinkosten

Verdnderung bei Beschéftigungsschwankungen:
» fixe Kosten

+ variable Kosten

» sprungfixe Kosten

Herkunft:
* primare Kosten
- Verbrauch von Kostenarten von aul3en
» sekundare Kosten
- Verbrauch an innerbetrieblichen Leistungen

Art der Kostenerfassung:
» aufwandsgleiche Kosten
- Ubereinstimmung mit der Finanzbuchhaltung
+ kalkulatorische Kosten
- Ermittlung erfolgt speziell fiir die Kostenrechnung

Bei der Kostenartenrechnung missen Verbrauchsmengen bewertet wer-
den. Dafiir stehen verschiedene Bewertungssysteme zur Verfligung. An-
hand eines Beispiels soll erklart werden, wie die flir eine Schilerfirma
relevante Einzelbewertung funktioniert.

Anschaffungs-, Tages- oder Wiederbeschaffungskosten sind denkbare
Ansatze flir eine Einzelbewertung, wenn den Verbrauchsmengen ihre

Preise direkt zugeordnet werden kdnnen.

Materialkosten = Verbrauchsmenge x Kostenwert
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Beispiel:
Bewertung der Verbrauchsmenge
Bewertung des Rohstoffverbrauchs in Héhe von 780 kg nach

Anschaffungspreis: 11,30 €/kg
Tageswert: 12,10 €/kg
Wiederbeschaffungswert: 13,00 €/kg

Die Bewertung zu Anschaffungspreisen ist ein libliches Verfahren:
Anschaffungswert = 780 kg x 11,30 €/kg = 8.814,00 €.

Es wird allgemein der Tageswert am Tag der Lagerentnahme angesetzt:
Tageswert = 780 kg x 12,10 €/kg = 9.438,00 €.

Der Wiederbeschaffungswert wird herangezogen, wenn von steigenden
Preisen ausgegangen werden muss. Aber da sowohl der Zeitpunkt der
Beschaffung als auch das Preisgefiige an diesem Tag nur schwer zu
schatzen sind, kommt ihm geringe praktische Bedeutung zu.
Wiederbeschaffungswert = 780 kg x 13,00 €/kg = 10.140,00 €

Dagegen ist der Tageswert, der zum Zeitpunkt der Lagerentnahme Gul-
tigkeit hat, ein gelaufiger Ansatz.

3.3.5 Die Kostenstellenrechnung als zweite Stufe der KLR

Um die Kosten in einer Schilerfirma beeinflussen zu kénnen, missen
die Orte der Kostenentstehung und die fur ihre Entstehung Verantwortli-
chen bekannt sein. Dazu ist es notwendig, den Gesamtbetrieb Schiiler-
firma (= Kostenfeld) nach Verantwortungsbereichen zu unterteilen. Diese
abgrenzbaren Teilbereiche des Kostenfeldes werden als Kostenstellen
bezeichnet.
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Definition Kostenstelle:

Die Kostenstelle ist der Ort, an dem die zur Leistungserstellung beno-
tigten Guter und Dienstleistungen verbraucht werden. Sie ist ein selbst-
standiger Teilbereich des gesamten Kostenfeldes (der gesamten Schi-
lerfirma), fir den der Kostenanfall erfasst und kontrolliert wird.

Die Aufgaben der Kostenstellenrechnung sind:

» Verteilung der Kostenarten auf Kostenstellen,

* Umlage von Kostenstellenkosten auf andere Kostenstellen (innerbe-
triebliche Leistungsverrechnung),

» Ermittlung von Zuschlagssatzen fir die Kostentragerrechnung,

« Ermittlung von Soll-Ist-Abweichungen zur Wirtschaftlichkeitskontrolle.

Folgende Kriterien sind fir eine Kostenstellenbildung zu bericksichti-
gen:

» raumliche Abgrenzung (Platzrechnung),

« funktionelle Abgrenzung,

» rechentechnische Abgrenzung,

» organisatorische Abgrenzung,

» personliche (verantwortungsbezogene) Abgrenzung.

Die Bildung von Kostenstellen kann nach verschiedenen Mal3staben er-
folgen. Im Unternehmen Schilerfirma reicht im Regelfall eine Gliederung
der Kostenstellen nach betrieblichen Funktionen aus:

» Materialkostenstelle: Materialbeschaffung, -annahme, -prifung, -lage-
rung und -ausgabe,

» Fertigungskostenstelle: Gemeinkosten, die bei der Herstellung der
Haupt- und Nebenprodukte entstehen, sowie die Kosten, die indirekt
mit der Fertigung zusammenhangen,

» Vertriebskostenstelle: Verkauf, Versand, Fertiglager, Kundendienst,
Werbung, Offentlichkeitsarbeit,
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* Verwaltungskostenstelle: Kosten, die durch die Leitung verursacht
werden, wie z. B. Rechnungswesen und Buchfiihrung, Kosten- und
Leistungsrechnung, Management.

Die Kostenstellenrechnung soll die Gemeinkosten der Kostenartenrech-
nung auf die Kostenstellen verteilen. Gemeinkosten sind — wie bereits
erwahnt — Kosten, die sich nicht direkt einem Kostentrager (= erzeugtes
Produkt, erbrachte Leistung) zurechnen lassen (z. B. Miete, Gehalter,
Energiekosten, Versicherungsbeitrdge usw.). Fir diese Kosten muss ein
Schlussel gefunden werden, nach dem sie auf die Kostenstellen verteilt
werden konnen. Dabei ist fir jede Kostenart ein Verteilungsmalstab zu
finden, der der Kostenverursachung durch die einzelnen Kostenstellen
gerecht wird. Von der Genauigkeit der Verteilung der Gemeinkosten ist
der Aussagewert der Kostenstellenrechnung und der auf ihr aufbauen-
den Kalkulation abhangig.

Fir die Losung dieses Problems — verursachergerechte Verteilung der
Gemeinkosten auf die Kostenstellen — bieten sich zwei Wege an:

(1) direkte Zurechnung der Kostenstellen-Einzelkosten,

(2) indirekte Zurechnung der Kostenstellen-Gemeinkosten.

(1) Direkte Zurechnung der Kostenstellen-Einzelkosten

Bei verschiedenen Gemeinkosten lasst sich auf Grund entsprechender

Hinweise auf Belegen feststellen, bei welcher Kostenstelle sie verursacht

wurden, sodass sie als Einzelkosten direkt einer Kostenstelle zugerech-

net werden kénnen, z. B.

* Gemeinkosten Material (z. B. Hilfsstoffaufwand) — lassen sich zu-
ordnen durch Materialentnahmescheine mit angegebenen Kosten-
stellen;

« Energieverbrauch — lasst sich zuordnen mittels Zahler in jeder Kos-
tenstelle;
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» Blromaterial — lasst sich zuordnen durch Materialentnahmescheine
oder Eingangsrechnungen mit Kostenstellenangabe;

» Kalkulatorische Abschreibung — lasst sich zuordnen geman Anlagen-
kartei mit Kostenstellenangabe.

Die Kostentrager-Gemeinkosten, die den Kostenstellen direkt zugerech-
net werden kénnen, sind Kostenstellen-Einzelkosten.
Je mehr Kosten den einzelnen Kostenstellen direkt zugeordnet werden
kénnen, umso genauer ist die Kostenstellenrechnung.

(2) Indirekte Zurechnung der Kostenstellen-Gemeinkosten

Kostentrager-Gemeinkosten, die den einzelnen Kostenstellen nicht di-

rekt zugerechnet werden koénnen, sind Kostenstellen-Gemeinkosten.

Es handelt sich dabei um solche Kosten, die von mehreren oder allen

Kostenstellen gemeinsam verursacht werden, die beschaftigungsunab-

hangig und nicht ohne weiteres auf einen einzelnen Kostentrager anre-

chenbar sind. Daher sind die jeweiligen Anteile der Kostenstellen an der

Kostenverursachung der Kostenstellen-Gemeinkosten zu schatzen. Die

Gemeinkosten werden so verursachergerecht wie moglich den einzelnen

Kostentragern zugeordnet.

Fir die Umlagen werden sogenannte Schllssel definiert; eine Schlissel-

grosse muss mindestens folgende Anforderungen erfillen:

» Verursacherprinzip (Korrelation zwischen Kostenentstehung und -ver-
ursacher)

» Kontinuitat (Schlissel ist methodisch; Uber Jahre einsetzbar)

» Flexibilitat (Schlissel soll sich verandernden Marktbedingungen an-
passen)

Schlussel kdnnen sein:

» Flachen in Quadratmetern (Biromiete)

* Raumvolumen in Kubikmetern (Heizung)

* Anzahl der Kopien (Abschreibung fiir Kopierer)

* Anteil am Vermogen (Feuerversicherung)
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3.3.6 Die Kostentragerrechnung als dritte Stufe der KLR

Kostentréger sind die Leistungen der Schulerfirma — also Produkte und
Dienstleistungen — , deren Erstellung die Kosten verursacht haben. Die
Kostentrager gliedern sich in Absatzleistungen und innerbetriebliche
Leistungen. Unter Absatzleistungen versteht man die Produkte und
Dienstleistungen, die von der Firma zum Verkauf hergestellt bzw. er-
bracht wurden. Mit innerbetrieblichen Leistungen sind diejenigen Produk-
te und Dienstleistungen gemeint, die flr den internen Betriebsprozess
der Firma hergestellt bzw. erbracht wurden, z. B. Bau einer Werkbank,
EDV-Administration.

Man unterscheidet zwischen zwei Formen der Kostentragerrechnung:

1. Kostentragerzeitrechnung (kurzfristige Erfolgsrechnung)

2. Kostentragerstiuckrechnung (bzw. Stiickkostenrechnung bzw. Kalkula-
tion)

Die Kostentrdgerzeitrechnung berechnet die Gesamtkosten, die inner-
halb einer Abrechnungsperiode auf die verschiedenen Produktarten ent-
fallen.

Die Kostentragerstiickrechnung, auch Stlickkostenrechnung oder Kalku-

lation genannt, hat die Aufgabe, die Selbstkosten der erbrachten Leistun-

gen zu ermitteln. Die Ermittlung dieser Kosten dient der Firma zur

a) Bewertung der Bestande an unfertigen und fertigen Erzeugnissen
oder Leistungen und selbsterstellten Anlagen,

b) Ausfuhrung der kurzfristigen Erfolgsrechnung,

c) Gewinnung relevanter Unterlagen fir die preispolitischen Entschei-
dungen der Schilerfirma,

d) Ermittlung von Daten flr die Planungsrechnung.



180 3. Serviceprozesse in der Schiilerfirma

Innerhalb einer Kalkulation unterscheidet man zwischen zwei wesentli-

chen Kalkulationsarten:

1. Vorkalkulation (= Angebotskalkulation): Durchfuhrung der Kalkulation
vor der Leistungserstellung (in der Regel mit Plan-Kostensatzen)

2. Nachkalkulation (= Kontrollrechnung): Durchfiihrung der Kalkulation
nach abgeschlossener Leistungserstellung (in der Regel mit Ist-Kos-
tensatzen)

Es gibt verschiedene Kalkulationsverfahren, von denen hier die Divisi-
onskalkulation und die Zuschlagskalkulation vorgestellt werden sollen.
Die Divisionskalkulation wird angewendet, wenn ein Betrieb nur ein Er-
zeugnis herstellt oder gleich bleibende Serien produziert. Stellt ein Be-
trieb verschiedene Produkte mit verschiedenen Fertigungsverfahren her,
ist die Zuschlagskalkulation ein praktikables Verfahren. Einen Uberblick
hierzu bietet die folgende Grafik.
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Kalkulationsformen in der Schilerfirma

Leistungen und Fertigung

Gleiche und gleich-
artige Leistungen

Einprodukt- Sorten-
fertigung fertigung
Apfelsaft Backstube

Divisionskalkulation

Verschiedenartige
Leistungen

Serienfertigung Einzelfertigung

Printshop Holzspielzeug

Zuschlagskalkulation

Kalkulationsformen

Grafik 13: Kalkulationsformen in der Schiilerfirma

(1) Die Zuschlagskalkulation

Stellt die Schulerfirma mehrere Produkte her, ist die Zuschlagskalkulation
anzuwenden. Die Einzelkosten — wie der Fertigungsmaterialverbrauch,
die Fertigungslohne und Sondereinzelkosten — kénnen den Erzeugnis-
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sen direkt zugeordnet werden. Fir die Gemeinkosten ist dies nur indirekt
mdglich, und zwar entweder summarisch oder differenziert.

(2) Summarische Zuschlagskalkulation
Bei der summarischen Zuschlagskalkulation werden samtliche Einzelkos-
ten als Zuschlagsbasis fur die gesamten Gemeinkosten verwendet:

AysdEaeaz Gesamte Gemeinkosten
Gesamte Einzelkosten

Dieses Kalkulationsverfahren ist fiir Schiilerfirmen geeignet, die tber kei-

ne Stellenrechnung verfiigen oder deren Gemeinkosten in so geringer

Hoéhe anfallen, dass ihre pauschale Zuordnung die Kalkulation nicht we-

sentlich verfalschen wirde. Es unterstellt, dass sich die Gemeinkosten

stets im gleichen Verhaltnis zu allen Einzelkosten bewegen.

(3) Differenzierte Zuschlagskalkulation

Haufiger ist dagegen die differenzierte Zuschlagskalkulation. Hier werden
die Gemeinkosten auf der Basis der Stellenrechnung mdéglichst ursach-
lich und differenziert den Einzelkosten zugeordnet: die Materialkosten
dem Fertigungsmaterialverbrauch, die Fertigungsgemeinkosten den Fer-
tigungsléhnen. Fir die Verwaltungs- und Vertriebsgemeinkosten sind die
Herstellkosten Bezugsgrundlage.

Berechnung der Gemeinkostenzuschlagssatze in der Schilerfirma:
Materialgemeinkostenzuschlag (MGKZ):

Materialgemeinkosten x 100

=X %
Fertigungsmaterial X e
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Fertigungsgemeinkostenzuschlag (FGKZ):

Fertigungsgemeinkosten x 100 _ %
Fertigungsléhne yse
Verwaltungsgemeinkostenzuschlag (VWGKZ):

Verwaltungsgemeinkosten x 100

=z %
Herstellkosten des Umsatzes °

Vertriebsgemeinkostenzuschlag (VIGKZ):

Vertriebsgemeinkosten x 100

=w 9
Herstellkosten des Umsatzes w %

Position Berechnung
(1) Materialeinzelkosten (MEK)

2
3

Materialgemeinkosten (MGK) (in % von 1)
Materialkosten (MK) (1+2)

)

)
4) Fertigungseinzelkosten (FEK)
5) Fertigungsgemeinkosten (FGK)
6)

)

)

~_~ ~ —~

Sondereinzelkosten der Fertigung (SEF) | (in % von 4)

(7) Fertigungskosten (FK) (4+5+6)
(8) Herstellkosten (HK) 83+7)
(9) Verwaltungsgemeinkosten (VWGK) (in % von 8)

(10) Vertriebsgemeinkosten (ViGK) (in % von 8)
(11) Sondereinzelkosten des Vertriebs (SEVt)

(12) Selbstkosten (SK) (8+9+10+11)



184 3. Serviceprozesse in der Schiilerfirma

Beispiel:

Zuschlagskalkulation in der Schiilerfirma

In der Schulerfirma ,Holzwerkstatt* wird ein Auftrag (Blumenstander) kal-
kuliert, fir den folgende Einzelkosten ermittelt wurden:

Materialkosten: 20,00 €

Fertigungseinzelkosten: 10,00 €

Folgende Gemeinkostenzuschlage wurden bestimmt:

Gemeinkostenzuschlége (Beispiel: Holzwerkstatt)

Art Zuschlagssatz | BezugsgroBen
Materialgemeinkosten 10 % Materialeinzelkosten
Fertigungsgemeinkosten 20 % Fertigungseinzelkosten
Verwaltungsgemeinkosten | 15 % Herstellkosten
Vertriebsgemeinkosten 20 % Herstellkosten

Bestimmen Sie die Selbstkosten fur die Herstellung eines Blumenstan-
ders!

Ermittlung der Selbstkosten (Beispiel: Blumenstander)

Position Kosten in Zuschlage
Euro

MEK 20,00

MGK 2,00 10 %

FEK 10,00

FGK 2,00 20 %

HK 34,00

VwGK 5,10 15 %

VIGK 6,80 20 %

Selbstkosten (SK) 45,90 Herstellkosten
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(4) Angebotskalkulation in der Schiilerfirma
Auf der Grundlage der Selbstkosten ist in einer Angebotskalkulation der
Angebotspreis nach folgendem Schema zu ermitteln:

(1) | Selbstkosten (SK)

(2) | Gewinnaufschlag (Gew) in % von 1
(3) | Barverkaufspreis (BVP) 1+2

(4) | Kundenskonto (Ksk) in % von 3
(5) | Zielverkaufspreis (ZVP) 3+4

(6) | Kundenrabatt (Krab) in % von 7
(7) | Listenverkaufspreis netto (LVP) 5+6

(8) | Umsatzsteuer (MwSt) in % von 7
(9) | Angebotspreis brutto (AP) 7+8

Die Umsatzsteuer ist nur dann zu bertcksichtigen, wenn die Schiilerfirma
ein umsatzsteuerpflichtiges Unternehmen ist.

Beispiel:

Ermittlung des Angebotspreises in der Schiilerfirma

Fir das Produkt ,Blumenstander” der Schiilerfirma ,Holzwerkstatt“ liegen
folgende Daten fiir die Angebotskalkulation vor:

Gewinnaufschlag: 15 %
Skonto: 3%
Rabatt: 10 %

Umsatzsteuer: 0 % (weil diese Schulerfirma umsatzsteuerbefreit ist)
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Lésung:

Ermittlung des Angebotspreises (Beispiel: Blumenstander)

Position Kosten in Zuschlage
Euro

SK 45,90 15 %

Gew 6,89

BVP 52,79

Ksk 1,63 3%

ZVP 54,42

Krab 6,05 10 %

LVP (netto) 60,47

MwSt 0,00 0%

Angebotspreis (brutto) 60,47

Der durch die Angebotskalkulation bestimmte Preis ist in aller Regel nicht
der Verkaufspreis. Der Preis ist in marktwirtschaftlichen Systemen ein
Marktpreis, der durch Verhandlungen zwischen dem Anbieter und dem
Kunden entsteht.

Die Preisbildung in der Schiilerfima erfolgt deshalb in folgenden Schrit-
ten:
1. Bestimmung des Angebotspreises als kalkulatorischen Preis.
2. Ermittlung des marktiblichen Preises, z. B. als
- Durchschnittspreis vieler Anbieter,
- Preis eines Marktfihrers,
- Preis eines lokalen oder regionalen Mitbewerbers,
3. Vergleich des kalkulatorischen Preises mit dem Marktpreis, um einen
vom Kunden akzeptierten Preis zu bilden.
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Ergebnis 1:

Stellt sich in diesem Vergleich heraus, dass der kalkulatorische Preis

niedriger ist als der Marktpreis, kann die Schulerfirma:

» bei ihrem niedrigen Preis bleiben, um Kunden zu gewinnen,

» ihren Preis in Richtung Marktpreis erhéhen, um den Gewinn zu stei-
gern.

Ergebnis 2:

Liegt der kalkulatorische Preis Uber dem Marktpreis, stellen sich fur die

Schilerfirma folgende alternative Losungen:

* Das Produkt wird aus dem Produktionsprogramm genommen, weil es
zu diesem Preis nicht absetzbar ist.

» Das Produkt wird zu einem niedrigeren Preis angeboten, weil die Schu-
lerfirma auf ihren Gewinn verzichtet.

« Das Produkt wird zu einem weit niedrigeren Preis angeboten, weil die
Schiulerfirma zusatzlich zum Gewinnverzicht die Selbstkosten reduziert.

» Das Produkt bleibt aus strategischen Griinden im Sortiment und wird
~quersubventioniert” durch Gewinnprodukte der Schilerfirma.

(5) Nachkalkulation in der Schiilerfirma

Eine wichtige Aufgabe der Kostenrechnung in der Schilerfirma stellt
die Nachkalkulation dar. Aus dem Vergleich der Preiskalkulation (= Zu-
schlagskalkulation vor der Produktfertigung) mit den tatsachlich angefal-
lenen Kosten des Produktes sind wichtige betriebswirtschaftliche Konse-
quenzen fur das Unternehmen Schiilerfirma zu ziehen.

Bei grélReren positiven Abweichungen sind dies:

+ Verallgemeinerung, Ubertragung, Transfer der Einsparungsmdéglich-
keiten und -wege,

» Vorschlage fur die Verwendung des ,nicht geplanten“ Gewinns.
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Bei grofReren negativen Abweichungen sind dies:

* Analyse und schrittweise Beseitigung der Ursachen, Fehler, Bedin-
gungen der Kostenlberschreitung,

» Vorschlage fur den Ausgleich des ,nicht geplanten” Verlustes bzw. Ge-
winnrickgangs.

Die Nachkalkulation soll am Beispiel der Schilerfirma ,Holzwerkstatt"
dargestellt werden.

In der Nachkalkulation wurden flir das Produkt ,Blumensténder® die fol-
genden tatsachlichen Kosten in Euro ermittelt:

Materialeinzelkosten 17,50 €
Fertigungseinzelkosten 11,20 €
Materialgemeinkosten 1,75 €
Fertigungsgemeinkosten 2,25 €
Verwaltungsgemeinkosten 4,90 €
Vertriebsgemeinkosten 8,50 €

Aus diesen Daten ergeben sich im Vergleich zu den Ausgangsdaten der
Angebotskalkulation folgende Werte:

Position Abwei- Abwei- Bemerkung
chungin€ | chungin %

MEK -2,50 -12,50 gunstiger saisonaler
Rabatt

MGK -0,25 -12,50 -

FEK +1,20 +12,00 Ausfall eines qualifizierten
Mitarbeiters

FGK +0,24 +12,50 -

HK -1,30 - 3,82 -

VwGK —-0,20 - 3,92 -
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VIGK +1,70 + 25,00 nicht vorhersehbare Wer-
bungskosten

Selbstkos- | + 0,20 + 0,43 Gesamtabweichung

ten gering

Bewertung der Ergebnisse der Nachkalkulation

1. Die Gesamtabweichung der kalkulierten Gesamtkosten von den tat-

sachlichen Kosten in Héhe von 0,20 Euro Mehrkosten ist gering,

plus 0,43 %.

2. In den einzelnen Kostenarten sind die Abweichungen dennoch sehr

differenziert:

a) hohe positive Abweichungen
- Materialeinzelkosten,

b) hohe negative Abweichungen
- Fertigungseinzelkosten
- Vertriebsgemeinkosten,

c) geringe Abweichungen
- Materialgemeinkosten
- Fertigungsgemeinkosten
- Verwaltungsgemeinkosten.

3. Die Empfehlungen fir die Leitung der Schilerfirma lauten:

+ Die Mdglichkeiten eines ,preiswerteren® Einkaufs sollten ausgeweitet
werden.

» Fur den unvorhergesehenen Ausfall qualifizierter Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter in der Schulerfirma sind Reaktionen prophylaktisch zu pla-
nen.

« Die bisherige Planung des Werbeetats in der Schilerfirma ist zu Uber-
prifen.
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3.3.7 Die Deckungsbeitragsrechnung als besonderes
Verfahren der KLR"?

Die bisher dargestellten Verfahren der Kostenrechnung gehen von fol-
genden Voraussetzungen aus:

1. Alle Kosten wurden auf die Erzeugnisse (Kostentrager) ubertragen
(Vollkostenprinzip).

2. Veranderungen des Beschaftigungsgrades wurden in der Kostenrech-
nung nicht bertcksichtigt.

3. Die fixen Gemeinkostenbestandteile wurden mithilfe der Gemeinkos-
tenzuschlagssatze wie variable Gemeinkostenbestandteile behandelt,
d. h. es wurde durch die prozentualen Zuschlagssatze ein proportionales
Verhaltnis zwischen den Gemeinkosten und den Einzelkosten bzw. den
Herstellkosten des Umsatzes unterstellt. Dies muss aber in der Realitat
einer Schilerfirma nicht fir alle Produkte zutreffen.

Alle drei Voraussetzungen sind deshalb im Regelfall nicht immer gegeben.

Eine Lésung dieser oben genannten Probleme stellt die Deckungsbei-
tragsrechnung in der Schilerfirma dar, auch Teilkostenrechnung oder Di-
rect Costing genannt.

Die Deckungsbeitragsrechnung geht von folgenden Pramissen aus:
1. Die Kosten eines Produktes werden in variable Kosten und fixe Kosten
getrennt.

2. Variable Kosten erkennt man daran, dass sie nur dann auftreten, wenn
das entsprechende Produkt hergestellt wird. Wird das Produkt aus der
Produktion genommen, treten diese Kosten nicht auf.

2Die Darstellung auf den Seiten 190-197 folgt den Ausfiihrungen von: Hans Hahn, Werner
Lenz und Werner Tunnissen von Gehlen: Buchfiihrung und Kostenrechnung der Industrie-
betriebe, Bad Homburg v. d. Héhe (Verlag Dr. Max Gehlen) 2002, S. 458-460.
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Steigt die Produktionsmenge, steigen auch die variablen Kosten. Beispie-
le fiir variable Kosten in der Schilerfirma sind: Kosten fiir Fertigungsma-
terial, Sondereinzelkosten der Fertigung und des Vertriebs.

3. Fixe Kosten sind dagegen dem einzelnen Erzeugnis nicht zurechenba-
re Kosten. Sie werden nicht durch ein bestimmtes Produkt verursacht,
sondern entstehen durch die Bereitstellung einer bestimmten Produkti-
onskapazitat. Beispiele fir fixe Kosten in der Schilerfima sind: Miete,
Abschreibungen, Birokosten usw.

4. Bei der Kalkulation nach der Deckungsbeitragsrechnung werden die
fixen Kosten nicht beachtet. Es werden nur die variablen Stlickkosten
berechnet.

5. Jeder Preis, der Uber den variablen Kosten liegt, erbringt einen Bei-
trag zur Deckung der fixen Kosten des Betriebes. Daher der Begriff ,De-
ckungsbeitragsrechnung®.

6. Die Differenz zwischen dem Verkaufspreis und den variablen Kosten
des Erzeugnisses wird als Deckungsbeitrag bezeichnet, der zunachst
dazu dient, die fixen Kosten des Unternehmens Schilerfirma abzude-
cken.

Deckungsbeitrag je Produkt (dB) =
Verkaufspreis je Produkt (e) — variable Stiickkosten (kv)

7. Die Deckungsbeitragsrechnung kann als Stuckrechnung (= dB) und
als Zeitrechnung (= DB) nach folgendem Schema durchgefiihrt werden:
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Deckungsbeitragsrechnung

Stiickrechnung (dB)

Zeitrechnung (DB)

Verkaufspreis (e)
— variable Stuckkosten (kv)

gesamte Verkaufserlése (E)
— gesamte variable Kosten (KV)

= Deckungsbeitrag (dB)

= Gesamtdeckungsbeitrag (DB)
— gesamte fixe Kosten (Kf)

= Erfolg (Gewinn oder Verlust)
eines Abrechnungszeitraumes

Beispiel:

Deckungsbeitragsrechnung in der Schiilerfirma
Die Schilerfirma ,Die Holzmeister” stellt Bilderrahmen verschiedener Gro-
3en her. Dafir wurden in der Kostenrechnung folgende Daten ermittelt:

Deckungsbeitragsrechnung (Beispiel: Bilderrahmen)

Produkt Stiickzahl | Verkaufspreis in Euro | Variable Kosten
Bilderrahmen A | 200 10,00 6,50
Bilderrahmen B | 250 13,00 7,20
Bilderrahmen C | 150 15,00 10,20
Bilderrahmen D | 180 20,00 13,80
Stiickdeckungsbeitrag:
Bilderrahmen A: 10,00€- 650€ = 3,50€
Bilderrahmen B: 13,00€ - 7,20 € 5,80 €
Bilderrahmen C: 15,00 € — 10,20 € 4,50 €
Bilderrahmen D: 20,00€-13,20€ = 6,80€
Periodendeckungsbeitrag:
Bilderrahmen A: 3,50 € x 200 Stiick = 700 €
Bilderrahmen B: 5,80 € x 250 Stiick = 1.450 €
Bilderrahmen C: 4,80 € x 150 Stiick = 720 €

Bilderrahmen D:

6,80 € x 180 Stlick

1.224 €
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Deckungsbeitrag der Schulerfirma
700€+1.450€ + 720 € + 1.224 € =4.094 €.

Bewertung der Ergebnisse der Deckungsbeitragsrechnung:
1. Alle Produkte der Schiilerfirma erwirtschaften einen positiven De-
ckungsbeitrag. Der Produktmix in der Schulerfirma stimmt.

2. Der Deckungsbeitrag je Stlick schwankt sehr stark.
Eine Auflistung der Deckungsbeitrage, die die verschiedenen Produkte
erzielen, zeigt dies:

Bilderrahmen D: 6,80 €
Bilderrahmen B: 5,80 €
Bilderrahmen C: 4,80 €
Bilderrahmen A: 3,50 €

Der Deckungsbeitrag beim Produkt Bilderrahmen D ist fast doppelt so
hoch wie der vom Produkt Bilderrahmen A (+ 94,29 %).

3. Fir die betriebswirtschaftliche Optimierung des Produktprogramms ist
vorrangig die Absatzmenge der Produkte Bilderrahmen D und Bilderrah-
men B zu erhdhen.

4. Fur das Unternehmen Schiilerfirma bilden die variablen Kosten je Ein-
heit die absolute Preisuntergrenze. Die Verkaufspreise kdnnten also bei
allen Produkten gesenkt werden, um den Absatz zu steigern. Bei einer
Preissenkung von 25 % beim Produkt Bilderrahmen D wiirde der Stiick-
deckungsbeitrag noch 1,20 € betragen (neuer Verkaufspreis 15 € — 13,80
€=1,20€).

Die Ergebnisse der Deckungsbeitragsrechnung kénnen fiir wichtige un-
ternehmerische Entscheidungen in der Schulerfirma genutzt werden. Fol-
gende Anwendungsmaoglichkeiten sind denkbar:
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1. Gewinnschwellenanalyse (Break-even-Analyse)
2. Bestimmung von Preisuntergrenzen

3. Entscheidung Uber Zusatzauftrage

4. Produktionsprogrammplanung

5. Eigenfertigung oder Fremdbezug

Als interessante und fir die Schilerfirmen hilfreiche Anwendungsmaog-
lichkeit soll hier die Gewinnschwellenanalyse (Break-even-Analyse) vor-
gestellt werden.

Die Gewinnschwellenanalyse (Break-even-Analyse)

Die Gewinnschwellenanalyse, auch Deckungspunktanalyse, englisch:
Break-even-Analyse, versucht zu ermitteln, ab welcher Produktionsmen-
ge eine Produktion rentabel ist.

Definition Break-even-Point:

Der Fachbegriff Break-even-Point (engl. fir ,Gewinnschwelle, Kosten-
deckungspunkt; engl. break-even = kostendeckend) bezeichnet diejenige
Produktionsmenge eines Produkts, bei der die Gesamtkosten (variable
Kosten + Fixkosten) durch den Gesamterlds ausgeglichen werden.

Prémissen der Break-even-Analyse in der Schiilerfirma
1. Linearer Gesamtkostenverlauf's:

Kg = Kf + (m x kv)

2. Aufteilung der Kosten in fixe und variable Kosten

3. Konstante Verkaufspreise im Laufe der Periode

4. Konstantes Produktionsprogramm im Laufe der Periode
5. Konstantes Fertigungsprogramm im Laufe der Periode

6. Produktionsleistung = Absatzleistung, keine Lagerbildung

3Kg: Gesamtkosten; Kf: Fixkosten gesamt; m: Produktmenge; kv: variable Stiickkosten



3.3 Serviceprozess kaufmannische Verwaltung 195

Die Break-even-Analyse dient der Entscheidungsfindung im Produktions-
und Absatzbereich. Reicht die Summe aller Deckungsbeitrage aus, die
fixen Kosten zu decken, erreicht die Schilerfirma die Gewinnschwelle
oder den Break-even-Point (Kostendeckungspunkt, Rentabilitatsgrenze).
Er zeigt die Absatzmenge, bei der der Gesamtdeckungsbeitrag (DB) die
Gesamtkosten deckt. Wird dieser Punkt nicht erreicht, bewegt sich die
Schulerfirma in der Verlustzone. Wird er iberschritten, tritt sie in die Ge-
winnzone ein.

Durchfiihrung der Break-even-Analyse in der Schiilerfirma

a) Grafische Losung

Die Zusammenhange werden verdeutlicht, wenn man einerseits die Fix-

kosten- und Gesamtkostenkurve, andererseits die Erléskurve in das glei-

che Diagramm eintragt: Tragt man auf der x-Achse die Menge (m) bzw.

den Beschaftigungsgrad, auf der y-Achse die Kosten und Erlése ab, so

lassen sich ablesen:

» Gesamtkosten, Gesamterlose und Gewinn fiir jede Stlickzahl,

« Beschaftigungsgrad, bei dem Kostendeckung vorliegt (Gesamtkosten
Kg = Gesamterlds E).

Far eine systematische Gewinnplanung und -steuerung macht das Ge-

winnschwellendiagramm folgendes deutlich:

1. Der Deckungsbeitrag wird nur durch Veranderung der Erlése und der
variablen Kosten beeinflusst.

2. Eine Veranderung der fixen Kosten verschiebt die Gewinnschwelle,
hat aber keine Auswirkung auf den Deckungsbeitrag.

3. Eine Anderung der variablen Stiickkosten (kv) oder des Verkaufsprei-
ses (e) verschiebt ebenfalls die Gewinnschwelle.



196 3. Serviceprozesse in der Schiilerfirma

Umsatzerlos

_Umsatz

N J Gesamtkosten
_- (= fixe Kosten +
- variable Kosten)

— fixe Kosten

Absatzmenge
Verlustzone Gewinnzone

Grafik 14: Gewinnschwellendiagramm

Die Break-even-Analyse ist auch geeignet, vorausschauend die Produkt-
menge an der Gewinnschwelle zu bestimmen, wenn sich die Verkaufs-
preise am Markt &ndern. Es ist deshalb jeder Schilerfirma zu empfehlen,
prophylaktisch verschie-dene Preisszenarien durchzurechnen.

Beispiel:

Ermittlung der Gewinnschwellen bei unterschiedlicher Preisent-
wicklung

Die Schulerfirma ,Holznagel“ geht von folgenden Preisentwicklungen fur
ihr Produkt aus:

a) Preissteigerung von 20,0 %,

b) Preissteigerung von 25,0 %,
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c) Preissenkung von 5,0 %,
d) Preissenkungvon 12,5 %,
e) Preissenkung von 25,0 %.

Die Break-even-Point-Menge betragt:

a) dB=14,40-6=28,40; | 2.502 € = 297,86 298 Stlick
8,40 €

b) | dB=15,00-6=9,00; 2.502€ = 278,00 278 Stuck
9,00 €

c) dB=11,40-6=5,40; | 2.502 € = 463,33 464 Stick
5,40 €

d) dB=10,50-6=4,50; | 2.502 € = 556,00 556 Stilick
4,50 €

e) dB=09,00—6=3,00; |2.502€ = 834,00 834 Stiick
3,00 €

Bewertung der Ergebnisse der Break-even-Analyse
Die Produktmenge am Break-even-Point schwankt zwischen 834 und
278 Stuck, d. h. um 280 %.

In der Schiilerfirma ist deshalb zu prifen:

a) Reicht die Kapazitat (Maschinen, Werkzeuge, Material, Arbeitszeit,
Raume und Flachen usw.) aus, um die maximale Produktmenge her-
zustellen, zu lagern, zu verkaufen bzw. auszuliefern?

b) Wie wird die frei gewordene Produktionskapazitat ausgenutzt, wenn
die Produktmenge sinkt?

c) Wie werden die Gewinne verwendet, wenn Preissteigerungen bei glei-
cher bzw. gréRerer Absatzmenge eintreten, z. B. fur
* Investitionen,

» Wartung,
* VergrofRerung der Gewinnricklage,
* Ausschuttung an die Mitglieder der Schilerfirma?
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3.4 Serviceprozess Organisation

3.4.1 Kriterien guter Organisation

Der Begriff Organisation bezeichnet ein System dauerhafter betrieblicher
Regelungen, das dazu dient, betriebliche Strukturen und Prozesse ratio-
nell und zweckmaRig zu gestalten.

Fir eine gute Organisation gelten die folgende Grundsatze:

ZweckmaBigkeit:

Die Organisation muss dem Gesamtziel des Unternehmens entsprechen.
Demnach wird eine Bank eine andere Organisation haben als ein Pro-
duktionsbetrieb.

Wirtschaftlichkeit:
Jede Organisation muss ergiebig sein; sie muss eine hohe Wirtschaftlich-
keit und eine hohe Rentabilitat mdglich machen.

Gleichgewicht:

Eine Organisation darf nicht zu starr sein, damit sie sich Marktverande-
rungen flexibel anpassen kann. Ebenso schadlich wie ein Zuviel an Orga-
nisation ist aber auch ein Zuwenig an Organisation, das der Improvisation
zu weiten Spielraum lasst.

Koordination:

Die notwendige Unterteilung der Gesamtaufgabe eines Unternehmens
in Teilaufgaben und die Ubertragung ihrer Erfiillung auf einzelne Stellen
erfordert eine moglichst stérungsfreie Zusammenarbeit dieser Stellen.

4Zu den folgenden Ausfiihrungen vgl. Pitter A. Steinbuch: Organisation — Kompendium der
praktischen Betriebswirtschaft, Ludwigshafen (Kiehl Friedrich Verlag) 2002, S. 26-30.



3.4 Serviceprozess Organisation 199

Transparenz:

Die Organisation soll fiir die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter durchschau-
bar sein. Ihr Sinn muss ihnen einleuchten, was allgemein als notwendige
Voraussetzung dafiir gilt, dass diese Regelungen akzeptiert werden.

Menschengerechte Arbeitsgestaltung:

Bereits bei der Entwicklung der Aufbauorganisation sollte darauf geach-
tet werden, dass bei der Gestaltung von Arbeitssystemen arbeitswissen-
schaftliche Erkenntnisse bertcksichtigt werden.

Die organisatorische Gestaltung eines Unternehmens ist langfristig und
generell angelegt. Damit ist die Organisation die standardisierte Koor-
dination des Zusammenwirkens der betrieblichen Produktionsfaktoren
durch Regeln.

Diese Koordination bezieht sich auf zwei Schwerpunkte:

(1) Aufbauorganisation (= Struktur der Firma)

Sie beantwortet die Frage: ,Wer ubernimmt welche Aufgabe?*

Sie beinhaltet damit die Ordnung von Zustandigkeiten, die sich aus den
Aufgaben und ihrer Verteilung ergibt.

(2) Ablauforganisation (= Prozesse in der Firma)

Sie beantwortet die Frage: ,Wie wird die Aufgabe gel6st?*

Sie beinhaltet die Regelung der Arbeitsablaufe hinsichtlich Ort, Zeit,
Sachmittel und Tatigkeit.

Die Organisation findet Anwendung bei Vorgangen, die sich wiederholen,
bei Arbeitsteilung sowie bei Aufgabenteilung.

Dabei bewegt sich die Organisation einer Schilerfirma immer in einem
Spannungsfeld widersprichlicher Faktoren und Malstabe, wie die nach-
folgende Darstellung zeigt.
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3.4.2 Dimensionen und Grundsatze moderner Organisa-
tion im Spannungsfeld Schiilerfirma

Die Organisation einer Schilerfirma ist anders als die Organisation ir-
gendeines wirtschaftlichen Betriebes besonderen Spannungen ausge-
setzt, die sich aus der Doppelrolle der Schilerfirma als Lernort und Ge-
schaftsbetrieb ergeben.

Gleichgewicht
Stabilitat Flexibilitat
Wirtschaftlichkeit Organisation Zweckmafigkeit
Reglementierung Entfaltung

Koordination

Grafik 15: Das Spannungsfeld der Organisation in der Schiilerfirma
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Organisation heift deshalb auch immer die Auflésung dieses Spannungs-
feldes. Je starker z. B. die Reglementierung der Arbeitsablaufe in der
Schulerfirma erfolgt, desto geringer ist die Moéglichkeit, flexibel auf Kun-
denwiinsche einerseits und auf Lern- und Foérderbedirfnisse einzelner
Schilerinnen und Schiiler als Mitarbeiter der Schillerfirma andererseits
Zu reagieren.

Folgende MaRstabe und Kriterien fiir die Auflosung des Spannungsver-
haltnisses haben sich in Schilerfirmen bewahrt:
(1) Materiell-technische Ausstattung der Schulerfirma entsprechend dem

Produkt- und Leistungsprofil,

(2) Umfang, Breite und Differenzierung des Sortiments an Produkten und

Dienstleistungen,

(3) Bedirfnisse und Anforderungen der Kunden nach Kundentypolo-
gien,

(4) Kenntnisse, Fahigkeiten und Fertigkeiten der Fiihrung sowie der Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter der Schilerfirma,

(5) Auflésung der Zielkonkurrenz zwischen dem ,Lernort Schilerfirma®
und dem ,Unternehmen Schilerfirma®“.

(6) Das ,Unternehmen Schiilerfirma*“ ist dabei gekennzeichnet durch:

- Dominanz von Rationalitat versus Humanitat;

- Dominanz von Aufgabenorientierung versus Menschenorientierung;

- umfassendes Regelwerk versus Freiraume und Erprobung durch
Schilerinnen und Schiler;

- streng ergebnisorientierte Arbeit (Ertragsoptimierung) versus
Erfahrungserlernen — auch aus misslungenen organisatorischen
Lésungen.

Im ,Lernort Schilerfirma“ dominieren demgegentiber:

- Lernen aus Versuch und Irrtum,

- Ausprobieren verschiedener, auch alternativer, ja gegensatzlicher
organisatorischer Lésungen,

- Fahigkeitserwerb gegenliber betriebswirtschaftlichem Erfolg.
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Organisationsziele in der Schiilerfirma

Wettbewerbsfahigkeit
Prifkriterium:
» Hervorbringen von Innovationen
» Rationelle Herstellung

und Vertrieb der Produkte

Wirtschaftlichkeit

Prafkriterium:

* Organisatorisches Ziel mit
minimalen Kosten erreichen
(= Anwendung des 6konomi-
schen Minimalprinzips)

ZweckmaBigkeit

Prifkriterium:

* Erreichen der Unternehmensziele

* Erfullung der Unternehmensauf-
gaben

Koordination
» Stoérungsfreies Zusammenwir-
ken der Mitarbeiter sichern

Umsetzung in Schiilerfirma
Konkurrenzanalyse der Orga-
nisation des Wettbewerbers
bzw. der Hauptkonkurrenten

Umsetzung in Schiilerfirma
Bestimmung der

* Hierarchieebenen

* Leistungsspannen

+ Organisationstechnik

Umsetzung in Schiilerfirma
 Organisationsinstrumente
* Qualitdtsmanagement

Anwendung in Schiilerfirma
» Aufbauorganisation
» Ablauforganisation
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Ein besonderes Anliegen der Arbeit in der Schulerfirma ist es, die Schiile-
rinnen und Schiler mit den Grundsatzen einer modernen Organisation in
Wirtschaft und Gesellschaft vertraut zu machen. Die folgende Darstellung
ist dabei als Hilfestellung zu verstehen. Die Umsetzung der empfohlenen
Grundsatze in der Schilerfirma ist sicherlich nur schrittweise méglich und
bedarf einer stdndigen Auswertung und Begleitung.

Grundsiatze moderner Organisation in der Schiilerfirma
(1) Verantwortung (bertragen, statt Aufgaben delegieren!
Umsetzung in der Schiulerfirma:

* Volimachten regeln,

» Befugnisse festlegen,

» Stellenbeschreibungen ausarbeiten und aktualisieren,

» Ergebnis bewerten, nicht den Aufwand,

» Konfrontation mit externen Kunden und Markten.

(2) Ziele vereinbaren, statt Details festlegen!

Umsetzung in der Schulerfirma:

» Beratung mit Mitgliedern der Schilerfirma,

+ alternative Ziele zulassen,

« auf realisierbare Ziele orientieren,

* Wege bzw. MaRnahmen zur Zielrealisierung relativ offen lassen,
Selbststandigkeit der Schiilerinnen und Schdiler férdern.

(3) Selbstkontrolle vereinbaren, statt Reglementierungen durchzusetzen!
Umsetzung in der Schilerfirma:

* Meetings in Schilerfirma organisieren,

» gegenseitige Bewertung der Schilerinnen und Schiler ermdéglichen;
* beste Kontrolle ist der Kunde bzw. der Markt.
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(4) Eher Generalisten als Spezialisten einsetzen!

Umsetzung in der Schilerfirma:

» Starke-Schwache-Profil der Schilerinnen und Schiiler erstellen,

« flache Hierarchien,

« flache Arbeitsteilung,

» Rotation der Schilerinnen und Schiler auf verschiedene Arbeitsplatze,
» spezielle Winsche der Schilerinnen und Schiiler bertcksichtigen.

(5) Wer Verantwortung delegiert, verliert ,Macht“ und gewinnt Autoritét!

Umsetzung in der Schiulerfirma:

* Leitung der Schulerfirma durch Schiilerinnen und Schiiler,

« Einordnung der Lehrkrafte und Praxisbegleiter,

» Fehler und ,Misserfolge“ bei Verantwortungstibernahme durch
Schiilerinnen und Schiler zulassen,

» Lehrkréafte und Praxisbegleiter als Anreger, Berater, Moderatoren.

(6) Flexibilitét férdern, statt auf ,bewéhrten” Hierarchien zu beharren!

Umsetzung in der Schulerfirma:

» Volimachten und Befugnisse auf befristete Zeit,

» Schdlerfirma als relativ autonome Gruppe organisieren,

» Schulerfirma auf3erhalb der Unterrichtszeit durch Schilerinnen und
Schiler eigenverantwortlich ermdglichen, férdern und begleiten.

(7) Der Vorgesetzte ist nicht der beste Spezialist!

Umsetzung in der Schiulerfirma:

» ,Auswabhlkriterium® fur Leitung der Schulerfirma ist Kompetenz und Ak-
zeptanz;

» Bewusstmachen, wofiir Vorgesetzte im Unternehmen da sind und was
sie eigentlich tun (Verbindung zu Betriebserkundungen und Betriebs-
praktika).
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(8) Ein rationeller Betrieb macht nicht alles selbst!

Umsetzung in der Schilerfirma:

» ,Service“-Stellen fir mehrere Schilerfirmen in einer Schule,
» ,Fremdvergabe“ bestimmter Leistungen,

* Nutzung der anderen Schilerfirmen im Netzwerk,

« Einkauf von Handelsware,

» Zukauf von Produkten und Dienstleistungen.

Ein wichtiges Anliegen der Schulerfirma ist es, den Schilerinnen und
Schulern Verantwortung zu tUbertragen. Einen Schlissel dafiir stellt die
Delegation dar. Welche Vor- und Nachteile damit verbunden sind, zeigt
die folgende Darstellung.

Delegation in der Schiilerfirma — Vor- und Nachteile

Fiir die Schiilerpersénlichkeit

Vorteile:

» Entfaltungsraum fiir die personliche Entwicklung nicht nur an der Spit-
ze, sondern auch auf unteren Ebenen;

» positiver Lernprozess durch erhéhte Anforderungen an den Stellenin-
haber starkt Leistungsfahigkeit und Leistungsbereitschaft;

» Ermdglichung psychologischer Erfolgserlebnisse férdert Sicherheit,
Selbstvertrauen, Arbeitszufriedenheit.

Nachteile:

+ Gefahr der Uberforderung einzelner Stelleninhaber, was zu Misser-
folgserlebnissen, Frustration und damit zur Reduktion der Leistungs-
bereitschaft fiihren kann (negativer Lernprozess);

» erhohter psychischer Leistungsdruck auf unteren Ebenen (Stress
durch Verantwortung).
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Fiir die Entscheidungsqualitat:

Vorteile

« Konzentration der Leistungsspitze auf wichtige unternehmenspoliti-
sche und strategische Entscheidungen;

* Ausnutzung des vorhandenen ,Humankapitals®;

» Entscheidungen dort, wo ihre Folgen unmittelbar wirksam werden;

+ frihzeitiges Entscheidungstraining.

Nachteile

* Homogenitat zwischen den verschiedenen Entscheidungen kann ver-
loren gehen (Gefahr der Suboptimierung).

Fir die Leitungskapazitat:

Vorteile

» Entlastung der tibergeordneten Stellen von jenen Entscheidungen, die
ihrer Leitungsfunktion nicht entsprechen;

» vermehrte Delegation macht eine ,wasserkopfartige” Struktur tberflissig;

* Entlastung der Kommunikationskanale durch Reduktion der notwendi-
gen Anrufungen und Anordnungen.

Nachteile

» VergréRerung des gesamten ,Entscheidungsvolumens® im Unterneh-
men;

* Bedarf an qualifizierten Mitarbeitern auf unteren Ebenen steigt (kann
auch als Vorteil interpretiert werden).



3.4 Serviceprozess Organisation 207

3.4.3 Aufbauorganisation (Strukturorganisation) in der
Schiulerfirma

Organisation beinhaltet als erstes die Strukturierung des Unternehmens,
die Regelung des Unternehmensaufbaus als Ganzes.

Dabei kann die Schulerfirma zwischen drei grundlegenden Formen wahlen:
* Funktionalorganisation,

» Divisionalorganisation,

* Matrixorganisation.

Die folgenden Darstellungen sollen als Entscheidungshilfe fir die Aus-
wahl einer Organisationsform dienen.

Funktionalorganisation in der Schilerfirma

Anzuwenden bei:

» Schilerfirmen, die sich spezialisiert haben,

« Schilerfirmen, die nur eine bzw. wenige Produktgruppen herstellen,
« Schdlerfirmen mit nur einem Gewerk,

» Schdlerfirmen nur an einem Standort.

Merkmale:

» Verrichtungszentralisation

« Einfachunterstellung

» Eindeutige Weisungsrechte

» AusschlieBlich Vollkompetenz

» Einheitlicher Instanzenweg

+ Uberlastung der Fiihrungskréfte
» Schwerfalligkeit
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Modelllésung:

Beschaffung
Disposition

Einkauf

Leitung
Fertigung Verwaltung
Teilefertigung Buchhaltung
Montage Personal/Recht

Grafik 16: Modell der Funktionalorganisation

Umsetzung in der Schiilerfirma:

¢ Funktionen definieren

» Hierarchieebenen festlegen
* Funktionsinhaber auswahlen
* Vernetzung zwischen Funktionen organisieren

Divisionalorganisation in der Schiilerfirma

Anzuwenden bei:

« Schilerfirma mit mehreren Gewerken
« Schdilerfirma mit mehreren Standorten
» Schulerfirma mit mehreren Produktgruppen

Merkmale:

* Objektzentralisation
» Einfachunterstellung

» Generalisten vor Spezialisten
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Modelllésung:

Leitung — Servicestellen

Produktgruppe A Produktgruppe B
Einkauf Einkauf
Fertigung Fertigung
Montage Montage
Vertrieb Vertrieb
Finanzen Finanzen
Personal Personal

Grafik 17: Modell der Divisionalorganisation

Umsetzung in der Schiilerfirma:

» Divisionen (Sparten, Produktgruppen, Geschéftsbereiche) definieren

« Servicestellen fur die Leitung festlegen

» Divisionsleiter auswahlen

» Synergieeffekte zwischen Divisionen fordern, ungesunde Rivalitat ver-
meiden

Matrixorganisation in der Schiilerfirma

Anzuwenden bei:

» klar definierten Divisionen

» der Gefahr von Egoismus in den Divisionen

« zentralen Aufgaben, die fur alle Produktgruppen gleich sind
(z. B. Finanzierung, Werbung, Vertrieb, EDV)
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Merkmale:

» Objektzentralisation

* Mehrfachunterstellung

» Marketingorientierte Organisationsform

» Konfliktgefahr durch Mehrfachunterstellung

» Sicherung der Einheitlichkeit des Unternehmens flir bestimme

Funktionen
» Spezialisierungsvorteile

Modelllésung:
Leitung
Erzeugnis A Erzeugnis B
Technologie Fertigung Fertigung
Markt- Vertrieb Vertrieb
forschung

Grafik 18: Modell der Matrixorganisation

Umsetzung in der Schilerfirma:

Erzeugnis C

Fertigung

Vertrieb

» Aufgabenverteilung zwischen Divisionen und Zentralbereichen bestimmen

« Zentralbereiche definieren

» Schnittstellen zwischen Zentralbereichen und Divisionen festlegen
* Verantwortliche fur Zentralbereiche und Divisionen auswahlen
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Stellenbildung und Stellenbeschreibung
In Verbindung mit der Gestaltung der generellen Struktur (= Aufbau der
Schdlerfirma) sind die ,Stellen® einer Schilerfirma wie folgt zu definieren:

Definition Stelle:
Eine Stelle ist die kleinste organisatorische Einheit der Schilerfirma, sie
kann einen oder mehrere Arbeitsplatze umfassen.

Eine Stelle zu bilden heil3t, elementare Aufgaben zu kombinieren. Die fol-
gende Darstellung systematisiert die Merkmale einer Stelle.

Immaterielle Stellenelemente:
* Ziele

* Aufgaben

» Befugnisse

* Verantwortung

Materielle Stellenelemente
» Maschinen

» Ausrustung(en)

* Werkzeuge

» Blurotechnik

» sonstige Sachmittel

Dauer
e flr immer oder
« zeitweilig

Abgrenzung
* benachbarte Stellen (vorgelagerte Stellen, nachgelagerte Stellen)
» (bergeordnete Stellen
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Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
¢ ein Mitarbeiter bzw. eine Mitarbeiterin
« mehrere Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen

Entsprechend den Struktureinheiten in der Schilerfirma hat es sich be-
wahrt, folgende Stellen zu bilden:

1. Geschéftsfuhrung (Vorstand),

2. Leiter/-in Einkauf, Beschaffung, Material und Lager,
3. Leiter/-in Produktion, Herstellung und Fertigung,

4. Leiter/-in Vertrieb, Verkauf und Absatz,

5. Leiter/-in kaufmannische Verwaltung.

Bei der Bildung von Stellen ist auf die Ubereinstimmung von Stellenzie-
len, Stellenaufgaben, Stellenverantwortung und Stellenbefugnissen zu
achten, wie die folgende Darstellung zeigt:

Fehlerfreie Stellenbildung: Folgende Zuordnung
ist zu vermeiden:
Ziele Verantwortung
Aufgaben Befugnisse
Verantwortung Ziele
Befugnisse Aufgaben
Beispiel:
Stellenbeschreibung: ,,Geschéftsfiihrer/-in der Schiilerfirma“
Stand: Erstellt am: Bestatigt am: Zur Kenntnis
Version: von: von: genommen:

Stellenbezeichnung: Geschéftsfuhrer/-in
Stelleneinordnung: oberste Leitungsstelle
Unterstellung: alle Gruppenleiter/-innen
Uberstellung: Aufsichtsrat
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Stellenziele:

» Sicherung der Geschaftsfahigkeit der Schiilerfirma

» Gewahrleistung der perspektivischen Entwicklung der Schilerfirma

* Vertretung bzw. Reprasentation der Schulerfirma nach aufRen in der
Offentlichkeit

Stellenaufgaben:

» Jahresplanung der Schiilerfirma

» Perspektivplanung der Schulerfirma

» Koordination der einzelnen Bereiche der Schiilerfirma

Stellenanforderungen:

» Teamfahigkeit

* Durchsetzungsvermdogen

* Kommunikationsvermégen

* Akzeptanz durch Mitarbeiter und Partner

Stellenbefugnisse:
* Weisungsbefugt gegenuber den Bereichsleitern der Schilerfirma
» Vertretung der Schilerfirma nach aulen

Stellenvertretung:
* vertritt: -
» wird vertreten durch: Leiter/-in kaufmannische Verwaltung

Als Element der Stellenbildung und der Stellenbeschreibung ist die Rege-
lung der Vollmachten bzw. Befugnisse der Stelle vorzunehmen.
Die folgenden Ausfihrungen kénnen als Hilfestellung genutzt werden.
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Vollmachtsregelungen in der Schiilerfirma

(1) Aufsichtsrat:

Vollmacht/Befugnis:

» Vertretung der Schilerfirma nach aulen

« Beratung von Geschaftsfihrung bzw. Vorstand
Bemerkungen:

* in ,Arbeitsordnung Aufsichtsrat® regein

(2) Gesellschafter-, Eigentiimer-, Mitgliederversammlung

Vollmacht/Befugnis:

* Wahl der Geschéftsfihrung bzw. des Vorstands

+ Anderung der Satzung

» Entlastung der Geschéftsfiihrung bzw. des Vorstands

» Beschlussfassung Uber den Jahresabschluss

* Beschlussfassung uber die Gewinnverwendung

* Aufnahme in die Schilerfirma

« Entlassung aus der Schilerfirma

» AulBerordentliche Entlassung der Geschaftsfuhrung bzw. des Vor-
stands

Bemerkungen:

* in Satzung regeln

» Mehrheiten flir Beschliisse festlegen

(3) Geschaftsfiihrung/Vorstand

Vollmacht/Befugnis:

« Berufung, Abberufung der Bereichsleiter der Schilerfirma
* Produktsortiment

* Dienstleistungssortiment

» Vertretung der Schilerfirma nach aulen

* Vereinbarungen mit Schule bzw. Schulleitung
Bemerkungen:

* in ,Arbeitsordnung Geschéaftsfihrung/Vorstand® regeln
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(4) Leiter/-in Einkauf, Beschaffung, Materialwirtschaft
Vollmacht/Befugnis:

* Lieferantenauswahl

» Bestellung von Waren bis ... €

» Weisungsbefugnis gegenuber allen Mitarbeitern im Bereich Einkauf
Bemerkungen:

* in ,Stellenbeschreibung” festlegen

(5) Leiter/-in Produktion, Fertigung, Herstellung
Vollmacht/Befugnis:

» Auswahl der Fertigungstechnologie

« Bestatigung der Arbeitsanweisungen

» Einhaltung der ,Werkstattordnung*

* Planung des Personaleinsatzes

* Qualitatskontrolle der Produkte und Dienstleistungen
* Weisungsbefugnis im Bereich Produktion
Bemerkungen:

* in ,Stellenbeschreibung” festlegen

(6) Leiter/-in Vertrieb, Verkauf, Absatz

Vollmacht/Befugnis:

* Preisbildung

» Gewahrung von Rabatten und Skonti

* Ausnahme von Zahlungs- und Lieferbedingungen

» Durchfiihrung von Sonderaktionen, Marktveranstaltungen

» Weisungsbefugnis gegeniber allen Mitarbeitern im Bereich Vertrieb
Bemerkungen:

* in ,Stellenbeschreibung” festlegen
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(7) Leiter/-in Verwaltung, Kaufméannischer Leiter/Kaufméannische

Leiterin

Vollmacht/Befugnis:

* Verwaltung der Handkasse

» Prifung der Rechnungen

» Prifung der Lieferscheine

* Durchfiihrung der Inventur

» Erstellung des Jahresabschlusses

» Fuhrung des Kassenbuches

* Weisungsbefugnis gegenuber allen Mitarbeitern im Bereich Verwal-
tung

Bemerkungen:

* in ,Stellenbeschreibung® festlegen

3.4.4 Arbeitsorganisation und Arbeitsgestaltung'®

Wachsende Bedeutung fur den Erfolg sowohl des ,Lernortes® als auch
des ,Unternehmens® Schulerfirma gewinnt die Arbeitsorganisation.

Die heute grundlegenden Modelle der Arbeitsorganisation sind vom
Gedankengut der beiden US-amerikanischen Psychologen, Abraham
Maslow (1908 — 1970) und Frederick Herzberg (1923 — 2000), beein-
flusst, die beide zur menschlichen Motivation forschten.

Maslow verdffentlichte 1943 sein Modell der ,Bedirfnispyramide®'®, mit
der er Motivationen von Menschen beschrieb und ihre Wege zur Selbst-
verwirklichung untersuchte. GroRe Bedeutung mafd er dabei der Entfal-
tung der menschlichen Kreativitat bei. Herzberg stellte 1959 in seinem
Buch ,The Motivation to Work“'” seine Zwei-Faktoren-Theorie vor. Sie be-
sagt, dass externe Faktoren wie Gehalt und Arbeitsplatzsicherheit noch

5 Siehe auch die Ausfiihrungen von Eberhard Ulich: Arbeitspsychologie, 6., Uiberarbeitete
und erweiterte Auflage, Zurich (Schaffer-Poeschel) 2005.

6 \/gl. Abraham H. Maslow: Motivation und Personlichkeit, Reinbek (Rowohlt) 2002.

7 \V/gl. Frederick Herzberg, Bernard Mausner und Barbara Bloch Snyderman: The motiva-
tion to work, 2. Auflage, New York 1967 (1. Auflage 1959).
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keine Motivation bei Mitarbeitern herbeifiihren, sondern dass Motivation
nur Uber Arbeitsinhalte, wie interessante Aufgaben, Verantwortung und
Anerkennung, erzeugt werden kann.

Unter dem Eindruck dieser Theorien entstand eine Bewegung, die sich
gegen die Verarmung des Arbeitsfeldes richtete. Sie versucht mit einer
gezielten Gestaltung der Arbeitswelt, dem Menschen wieder die Méglich-
keit zur Sinnfindung und Selbstentfaltung durch die Arbeit zu geben. Der
Handlungsspielraum des Menschen bei der Arbeit soll wieder vergrofiert
werden.

Folgende Strategien stehen dabei im Vordergrund:
» ArbeitsvergréfRerung (Job Enlargement)

» Arbeitsbereicherung (Job Enrichment)

* Arbeitsplatzwechsel (Job Rotation)
Arbeitsplatzteilung (Job Sharing)

» Autonome Arbeitsgruppen

Strategie Arbeitsfeld einer Arbeitsfeld mehrerer
Person Personen

Quantitative | ArbeitsvergréRerung Arbeitsplatzwechsel

VergroBerung

Qualitative Arbeitsbereicherung Autonome Arbeitsgruppen

VergroéBerung

Gerade die Schilerfirma sollte — ohne unmittelbaren Zwang zur Gewin-
nerzielung — ein Experimentierfeld moderner Arbeitsgestaltung sein.
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Formen der Arbeitsgestaltung in der Schilerfirma

(1) Arbeitsvergré3erung (Job Enlargement)

Der Mitarbeiter bzw. die Mitarbeiterin erhalt zuséatzlich zu seinen bisheri-
gen Aufgaben neue und gleichwertige Tatigkeiten dazu, ohne dass sich
der Gesamtschwierigkeitsgrad verandert.

(2) Arbeitsbereicherung (Job Enrichment)

Die Anforderungen an den Arbeitsplatz des Mitarbeiters werden erhéht. Die
Tatigkeiten und Aufgaben bleiben zwar die gleichen, die Verantwortungs-
und Kompetenzrahmen des Mitarbeiters aber werden ausgeweitet.

(3) Arbeitsplatzwechsel (Job Rotation)

Der Mitarbeiter bzw. die Mitarbeiterin wird an verschiedenen Arbeitsplat-
zen eingesetzt, und zwar so, dass er die Moglichkeit hat, seinen prakti-
schen Erfahrungshorizont zu erweitern.

Arbeitsplatzwechsel ist heute ein weit verbreitetes Mittel flr , Training on
the job®, d. h. anstatt dass Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in Kurse ge-
schickt werden, lernen sie direkt am Arbeitsplatz (gilt vor allem fur die
Auszubildenden-Ausbildung).

(4) Arbeitsplatzteilung (Job Sharing)

Zwei oder mehrere Personen teilen sich einen Einzelarbeitsplatz, indem

die ,Partner”

+ gleichwertige Tatigkeiten ausuben (z. B. Krankenpflege in einem Al-
ters- und Pflegeheim) oder

« verschiedene Tatigkeiten verrichten (z. B. Sekretarin A erledigt vor al-
lem die organisatorischen und planerischen Aufgaben, wahrend die
kaufmannische Angestellte B die Schreibarbeiten ibernimmt).

Die Verantwortung fur die Aufgabenerfiillung tragen entweder beide Mit-

arbeiter gemeinsam, oder jeder Mitarbeiter bzw. jede Mitarbeiterin ist nur

fir seine bzw. ihre Aufgabenerfillung verantwortlich, wahrend aber die
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Aufgaben- und Zeiteinteilung in ihrem gemeinsamen Kompetenz- und
Verantwortungsbereich liegt.

(5) Autonome Arbeitsgruppen
Einer Gruppe von Mitarbeitern wird gemeinsam ein Projekt zugeordnet,
das sie selber planen, organisieren, ausfliihren und kontrollieren kénnen.
Damit wachst nicht nur der Entscheidungsspielraum der Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter, sondern auch das Selbstwertgefiihl, die Selbstentfal-
tungsmoglichkeiten sowie der soziale Kontakt.
Mit dieser Arbeitsorganisation wird also nicht nur Forderungen der Huma-
nisierung der Arbeitswelt entsprochen, sondern auch Forderungen der
Demokratisierung. Die Bildung von autonomen Arbeitsgruppen ist an be-
stimmte Rahmenbedingungen gekniipft. Diese erstrecken sich Uber fol-
gende Bereiche:
» technologische Rahmenbedingungen:

- Aufgaben muissen ausgegliedert und in einen Zusammenhang

gestellt werden kénnen.

- Qualitatskontrolle muss vorgenommen werden kénnen.

- Bestimmte Freirdume mussen bestehen (Pufferkapazitaten).
» soziale Rahmenbedingungen:

- Bereitschaft der FUhrungskrafte

- Stabilitat der Arbeitsgruppe

- Ausbildung der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter

Im Interesse einer effizienten Arbeitsweise ist ein rationeller Informations-
fluss in der Schilerfirma zu gewahrleisten. Bisherige Erfahrungen ver-
weisen insbesondere auf folgende Defizite im Informationsfluss in Schi-
lerfirmen:

1. Informationsfluss statt gezielter Informationsauswahl,

2. keine bzw. ungentgende Informationsverdichtung,

3. bewusste Zuruckhaltung bzw. Verspatung ,kritischer” Informationen,
4. mangelnde Flexibilitat des Infosystems,

5. Informationen schlecht ,verkauft®.
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Um diesen Schwachstellen wirkungsvoll vorzubeugen, hat es sich be-

wahrt:

* Regeln der Mitarbeit in der Schilerfirma sowie

* Regeln der Schilerfirmenmeetings/-beratungen gemeinsam zu erar-
beiten und in Kraft zu setzen.

Die folgenden Vorschlage sollen dabei eine Anregung und Hilfestellung

sein.

Regeln fiir die Mitarbeit in der Schiilerfirma

Jeder in der Schilerfirma ist wichtig.

Verhalten und Leistung aufRerhalb der Schilerfirma sind irrelevant.

Das Team ist der Erfolgsfaktor Nummer 1 in der Schilerfirma.

Die Teilnahme ist Pflicht.

Der Leiter bzw. die Leiterin der Schilerfirma stellt sich vor die Mitar-

beiterinnen und Mitarbeiter in der Schilerfirma.

6. Schwerwiegende Regelverstofle kdénnen zum Ausschluss aus der
Schilerfirma fihren.

7. Uber zielrelevante Abweichungen ist sofort zu informieren.

Bei planmafigem Verlauf ist keine Information nétig.

9. Keine Informationen Giber und aus der Schiilerfirma an Nicht-Befugte
nach aufden.

10. Arbeitsergebnisse dokumentieren.

11. Kritik ist erwlnscht.

12. Wer Vorschlage macht, ist nicht automatisch der ,Macher®.

13. Der Uberbringer einer schlechten Nachricht ist nicht der Verursa-
cher.

a s b=

®

Regeln fiir Schiilerfirmenmeetings und -beratungen

1. Jeder bereitet sich auf der Grundlage von Tagesordnung und Unterla-
gen vor und erscheint punktlich.

2. Der Meetingleiter ist ein Moderator und nicht der ,Bestimmer*.

3. Wiederholungen bereits geauRerter Gedanken sind Zeitverschwen-
dung.
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4. Zustimmung zu bereits Gesagtem muss nicht mitgeteilt werden.

5. Zuhoren wollen und kénnen.

6. Die Vergangenheit in Ruhe lassen.

7. Ldsungsvorschlage fir die Zukunft in Auswertung der Vergangenheit
formulieren.

8. Anzahl und Dauer der Beitrédge sind unwichtig.

9. Malstab fir die Qualitat ist ihr Beitrag flr die Entwicklung der Schi-
lerfirma.

10. Nur zum Gegenstand sprechen oder Anderungen der Tagesordnung
beantragen.

11. Nur Ergebnisse und Beschlisse werden protokolliert.

3.4.5 Organisationsinstrumente der Aufbauorganisation

Damit die Aufbauorganisation in der Schilerfirma rationell erfolgen kann,
haben sich die folgenden Organisationsinstrumente bewahrt:

(1) Organigramm,

(2) Betriebs- und Geschaftsordnung der Schiulerfirma,

(3) Werkstattordnung der Schiilerfirma®®,
(4) Stellenbeschreibung,
(5) Organisationshandbuch.

8 Muster fiir die Dokumente ,Betriebs- und Geschéaftsordnung der Schilerfirma“ sowie
+Werkstattordnung® finden sich zum Download im Internet (vgl. Kap. 1.2.4).
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Organigramm einer Schiilerfirma
(= grafische Darstellung der Aufbauorganisation)

1. Horizontale Darstellung

a
blc
a
bl|c
a
blc
2. Vertikale Darstellung
a
blc
a a a
blc blc blc

Legende:
a) Instanzebenen b) Stellenleiter c¢) Mitarbeiterzahl (Unterstellte)

Grafik 19: Organigramm einer Schiilerfirma
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Organigramm einer Schiilerfirma

(Beispiel 2)
Geschaftsfiihrung
(Schdler/Schiilerin,
Projektleiter/Projektleiterin)
Einkauf Prokurist/in
(Schuler/Schdlerin, (Schuler/Schdlerin)

Lehrer/Lehrerin)

Marketing
(Schiler/Schiilerin,
Lehrer/Lehrerin)

Vertrieb Buchhaltung
(Schuler/Schdlerin, (Schuler/Schdlerin,
Lehrer/Lehrerin) Projektleiter/Projektleiterin)

Grafik 21: Organigramm einer Schiilerfirma (Beispiel 2)

3.4.6 Ablauforganisation in der Schilerfirma

Die Gestaltung rationeller und effizienter Abldufe in der Schilerfirma ver-

folgt zwei Ziele:

» die Schiilerinnen und Schiiler zunehmend zu befahigen, bereitgestell-
te Ressourcen mit dem bestmdglichen Erfolg einzusetzen,

+ die Schulerinnen und Schuler mit den Erfordernissen einer modernen
Organisation bekannt zu machen, damit sie beim Einstieg in den ers-
ten Arbeitsmarkt vorbereitet sind.



226 3. Serviceprozesse in der Schiilerfirma

Fir die Erreichung dieser zwei Ziele muss die Schilerfirma zwei Aufga-

ben bewaltigen:

» die Definition und Gestaltung typischer ,Verwaltungsprozesse®,

» die Definition und Gestaltung typischer ,Fertigungsprozesse* fur die
Produkte und Dienstleistungen der Schilerfirma.

Die folgende Ubersicht zeigt typische Prozesse in einer Schiilerfirma, fiir
die Ablaufe zu standardisieren sind. Dabei ist in der Schilerfirma zu pri-
fen, ob diese Prozesse vorhanden sind und ob gegebenenfalls Festle-
gungen bezlglich dieser Prozesse zu treffen sind.

Prozesse in der Schiilerfirma
(1) Bereich Einkauf — Beschaffung
Prozess 1: Angebotseinholung
Prozess 2: Bestellung

Prozess 3: Warenannahme
Prozess 4: Warenlagerung

(2) Bereich Vertrieb

Prozess 5: stationarer Verkauf
Prozess 6: Lieferservice

Prozess 7: Marktverkauf

Prozess 8: Internetverkauf

Prozess 9: Werbung

Prozess 10: Offentlichkeitsarbeit
Prozess 11: Messen/Veranstaltungen

(3) Bereich kaufménnische Verwaltung
Prozess 12: Preiskalkulation

Prozess 13: Kassenbuchflhrung
Prozess 14: Jahresabschluss

Prozess 15: Rechnungen

Prozess 16: Mahnwesen
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Fir die oben genannten Prozesse sind ,Arbeitsanweisungen“ mit Ord-

nungselementen zu erstellen:

Arbeitsinhalt Arbeitszeit Arbeitsraum
umfasst: legt fest: betrifft:
Arbeitsobjekt Reihenfolge, gunstige An-
(Arbeitsgegen- | Zeitdauer, ordnung von
stand), Zeitpunkt der Raumen und
Verrichtungen Teilaufgaben Betriebsmitteln,
(Teilarbeiten), Gestaltung der
Arbeitsziele, Arbeitsplatze,
Arbeitsergebnis, Informations-
Arbeitsmittel, und Transport-
Arbeitssubjekt wege, Ergono-
mie

Arbeitszeit-
ordnung

nimmt vor:
Zuordnung der
Teilaufgaben zu
den einzelnen
Stellen

(= Personen)
und Sachmit-
teln

Grafik 22: Ordnungselemente des Arbeitsablaufs in einer Schiilerfirma

Fir die Standardisierung der Arbeitsabldufe im Bereich Produktion ha-
ben sich ebenfalls Arbeitsanweisungen bewahrt. Darauf wurde bereits im
Kapitel ,Leistungsprozess Produktion“ (Unterkapitel 2.3.3) eingegangen.
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3.5 Serviceprozess Personalwirtschaft

3.5.1 Systematik

Zum Personal einer Schiilerfirma gehoren:

einerseits

» Schilerinnen und Schiiler, die als Mitglieder aktiv mitarbeiten,

» sonstige Personen, die fir immer oder zeitweise in der Schiilerfirma
tatig sind (z. B. Lehrkrafte, Eltern, Praxisbegleiter, Jugendausbildungs-
assistenten),

andererseits

* Individuen mit ihren Eigenheiten, Vorlieben, Starken und Schwa-
chen,

» Teams, die zusammenwirken missen.

Definition Personalwirtschaft:

Personalwirtschaft bezeichnet die Gesamtheit aller Aktivitaten und Mal3-
nahmen, um den betrieblichen Produktionsfaktor Personal mit der hdchst-
mdglichen Effizienz und Mitarbeiterzufriedenheit zu steuern.

Die Personalwirtschaft umfasst folgende Bereiche:
(1) Personalbedarfsermittlung:
» Anforderungsprofile und Personalplanung

(2) Personalbeschaffung:

» Personalanwerbung

» Personalauswahl

» Arbeitsvertragsgestaltung

(3) Personaleinsatz:
» Arbeitsstudien, Arbeitszeitgestaltung
» Personalveranderungen (Beférderung/Versetzung)
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» Stellenzuordnung
» Einsatzanweisungen einschliel3lich vorgesehene Vertretung
» Personalbeurteilung

(4) Personalverwaltung und -betreuung
* Arbeitsplatzgestaltung

* Arbeitsschutzmalinahmen

* Gesundheitswesen

* Durchfiihrung der Mitbestimmung

* Aus- und Weiterbildung

« freiwillige soziale Leistungen

(5) Leistungsermittlung und Entgeltvereinbarung
* Lohn- und Gehaltsabrechnung
« Ergebnisbeteiligung

(6) Personalfreisetzung

* Ausscheiden aus Alters- oder Invaliditatsgrinden
» Kundigung

* Fluktuationsanalyse

Personalwirtschaft in der Schilerfirma umfasst deshalb:
* Personalplanung,

* Personaleinsatz,

* Personalentwicklung.

.Personal* in der Schilerfirma ist unter zwei Gesichtspunkten zu betrachten:
» Lernort Schilerfirma,
* Unternehmen Schilerfirma.
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Im ,Lernort Schilerfirma“ stehen folgende personalwirtschaftliche Fragen

im Mittelpunkt:

* Motivation der Schilerinnen und Schiler,

* Erwerb und Vertiefung von Handlungskompetenzen bei Schiilerinnen
und Schiilern,

* Implementierung, Gestaltung und Evaluierung padagogischer Trans-
ferprozesse:
Transfer 1:  Schulerfima — Unterricht
Transfer 2:  Schilerfirma — Schule
Transfer 3:  Schilerfirma — Wirtschaft
Transfer 4:  Schilerfirma — Gesellschaft,

* Implementierung und Ausgestaltung von Netzwerken im lokalen, nati-
onalen und internationalen Rahmen,

» Ausarbeitung, Realisierung und Bewertung individueller Forderpléne
fur Mitglieder der Schulerfirma.

Im ,Unternehmen Schiilerfirma® riicken folgende Aufgaben der Personal-

wirtschaft in den Vordergrund:

* rationellste Nutzung der materiellen und technischen Ausstattung der
Schiilerfirma durch die Schilerinnen und Schiiler,

* Optimierung der Wertschopfungskette in der Schilerfirma,

* Minimierung aller Verluste und Fehlzeiten durch den optimalen Einsatz
aller Schilerinnen und Schiller,

* Gewahrleistung der jederzeitigen Leistungs- und Lieferbereitschaft der
Schiilerfirma durch eine optimierte Einsatzplanung der Schiilerinnen
und Schiiler.

Dafir ist die Denkweise ,Personalwirtschaft als Personalverwaltung und
Personalorganisation® zu Gberwinden. Bei dieser Denkweise hat die Per-
sonalwirtschaft eine nachrangige, ausschlieRlich dienende Funktion, die
Schilerinnen und Schiiler werden ,neutral, d. h. neben Maschinen, Roh-
stoffen und anderem als weiterer Faktor der betrieblichen Leistungser-
stellung angesehen. Es werden uUberwiegend aktuelle Probleme geldst,
Leitidee dieser Uberlegungen ist die Kostenminimierung.
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In der Schilerfirma hingegen sollen die Schulerinnen und Schuler per-
sOnlich erleben, dass ,Personalwirtschaft als Personalplanung und Per-
sonalentwicklung“ den Interessen der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
und des Unternehmens gleichermafien entspricht.

Dies ist ein wesentlich umfassenderer Ansatz, der Personalarbeit als Teil
der gesamten Unternehmenspolitik versteht und ihr einen hohen Stellen-
wert zuordnet. Neben der wichtigen laufenden Personalbetreuung im Ta-
gesgeschaft der Schilerfirma liegt hier ein starker Zukunftsbezug und
eine Betonung der personalwirtschaftlichen Grundsatzentscheidungen
VOr.

Die Schilerinnen und Schuler sind schrittweise zu der Erkenntnis zu flh-

ren, dass

» wirtschaftlicher Erfolg zunehmend von der Qualitat der Arbeit jedes
Einzelnen abhangt,

» technologische Veranderungen wachsende Anforderungen an Quali-
fikation und Leistungsvermdgen der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
stellen,

+ die Forderungen der Gesellschaft an den ,Staatsburger” steigen,

» die gestiegenen Personalkosten einen rationellen Personaleinsatz er-
fordern,

» motivierte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter das wertvollste ,Kapital® je-
des Unternehmens und damit auch der Schiilerfirma sind.

Im Serviceprozess Personalwirtschaft geht es um:
* geeignetes Personal,

» im erforderlichen Umfang,

* in entsprechenden Strukturen,

* zu genau definierten Zeiten.
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Dies betrifft drei Ebenen:

Ebene 1: der jeweilige Arbeitsplatz,

Ebene 2: die Gruppe/das Team von Mitgliedern der Schulerfirma,
Ebene 3: das gesamte Unternehmen Schilerfirma.

Personal in der Schiilerfirma

Arbeitsplatz Unternehmen
Individuum Gruppe
Motivation Organisation
fuhrt zu fuhrt zu
Verhalten Gruppe Team
sichert eine
Leistung Konflikt Konsens

Grafik 23: Personal in der Schiilerfirma
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3.5.2 Personalplanung und Personaleinsatz
in der Schulerfirma

Schrittfolge Personalplanung in der Schiilerfirma
1. Schritt: Personalbedarfsplanung durchfiihren
2. Schritt:  Stellenbesetzungsplan aufstellen
3. Schritt:  Stellenbeschreibung verfassen
4. Schritt: Befugnisregelung festlegen
- Vollmachten
- Vertretungen
5. Schritt: Anforderungsprofil der Stelle ausarbeiten
- Wissen
- Kénnen
- Fahigkeiten
- Fertigkeiten
6. Schritt: Personalbeschaffung

Der Personaleinsatz ist die Zuordnung der Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen
zu den verfugbaren Stellen oder Arbeitsplatzen in der Schulerfirma. Der Per-
sonaleinsatz erfolgt stets zeitpunktbezogen. Das heildt z. B., Einsatz einer
Teilkraft am Vormittag oder am Nachmittag, Feiertagsdienst u. a.

Von einem zeitraumbezogenen Personaleinsatz spricht man, wenn es
sich um folgende Vorgange bzw. MaRnahmen handelt:

Schrittfolge Personaleinsatz (zeitraumbezogen)

7. Schritt: Personalzugang:
Neueinstellung, auch mit einer Probezeit/Einarbeitungszeit;

8. Schritt: Personalleistung:
zentrale Phase des Personaleinsatzes, in welcher der Mitar-
beiter bzw. die Mitarbeiterin nach Ablauf der Probezeit oder
Einarbeitungszeit seine/ihre Leistungsfahigkeit und Leis-
tungsbereitschaft zeigen muss; Anfertigen von Mitarbeiterbe-
urteilungen;
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9. Schritt: Individuelle Férderung der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
z. B. durch Fortbildungen, verantwortungsvolle Aufgaben;
10. Schritt: Personalabgang (Kiindigung, Vertragsablauf ...).

3.5.3 Personalfiihrung in der Schilerfirma

Ist die Personalbeschaffung gelungen und die Planung des Personalein-
satzes erfolgt, steht eine Frage im Mittelpunkt:

Wie fiihre und motiviere ich die Mitglieder einer Schulerfirma dauerhaft und
nachhaltig fur eine aktive, initiativreiche Mitarbeit in der Schilerfirma?

Auf den folgenden Seiten sind die Schwerpunkte einer angemessenen,
situationsgerechten Personalfiihrung dargestellt:

* Gruppe und Team,

* FUhrungsstil,

» Konsens und Konflikt.

Gruppe und Team

Eine aul3erordentliche Bedeutung haben die Kompetenzen

» Teamfahigkeit,

» Kooperationsfahigkeit,

+ Kommunikationsfahigkeit,

» Durchsetzungsfahigkeit,

 Kritikfahigkeit.

Diese individuellen Kompetenzen bilden sich nur im Zusammenwirken
mit anderen heraus. Die Schulerfirma beginnt als eine Gruppe und wird
umso erfolgreicher, je schneller die Gruppe zu einem Team zusammen-
wachst.
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Deshalb hat es sich als hilfreich erwiesen,
» das Niveau auf dem Weg von einer Gruppe zu einem Team zu be-
stimmen,
» das Niveau des Teams in den Merkmalen
- Zielorientierung,
- Zusammensetzung,
- FUhrungsstil,
- Qualifikation
Zu messen,
» die Team-Typen ,aufzusptiiren“ und zu férdern.

Fuhrungsstil in der Schiilerfirma

Fir die Entwicklung einer Gruppe zu einem Team ist in der Schilerfirma
ein angemessener Fiihrungsstil auszupragen. Die nachfolgende Uber-
sicht mdchte dazu Anregungen geben.
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Fir die Schulerfirma sind grundsatzlich zwei Modelle relevant, die den
Besonderheiten dieser GréRenordnung entsprechen und auch verbreitet
sind:

(1) Mitarbeiterorientierte Fihrung,

(2) Aufgabenorientierte Fihrung.

(1) Mitarbeiterorientierte Fiihrung

Dies heilt zuerst, Verantwortung Ubertragen und gemeinsame Ziele ver-

einbaren. Dieses Flhrungsmodell stellt das Mitglied mit seinen Starken

und Schwachen, seinen Bedurfnissen und Motiven ins Zentrum der Fuh-
rung. Es wird mit jenen Aufgaben betraut, die seiner Personlichkeit am
ehesten entsprechen, um so ein gutes Betriebsergebnis zu erreichen.

Gegenseitiges Vertrauen, personliche Nahe und bewusstes Ausschopfen

der Starken jedes Mitglieds stellt die Schilerfirma gezielt ins Zentrum ih-

rer Fihrung. Daher ist dieses FUihrungsmodell mit folgenden Merkmalen
verbunden:

» Jedes Mitglied erhalt einen fest umgrenzten Verantwortungsbereich
mit entsprechenden Kompetenzen, innerhalb derer es selbst handelt
und entscheidet.

» Die Leitung der Schilerfirma greift in diesen Verantwortungsbereich
nicht ein und trifft dort keine Entscheidungen (nur in Ausnahmefallen).

» Kompetenzen werden dort angesiedelt, wo die Sachkunde am grofiten ist.

» Die Leitung der Schilerfirma unterstiitzt die Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter bei der Aufgabenlésung und koordiniert ihre Aktivitaten.

Hauptschwéchen:

« Beim Wechsel von Mitgliedern misste sich auch die Leitung der Schu-
lerfirma auf die jeweils neue Persoénlichkeit einstellen.

» Effektivitat, Produktivitat und Wirtschaftlichkeit kénnen aus den Augen
verloren werden.
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* Notwendige Entscheidungen kdnnen zerredet, verzégert bzw. als
schlechter Kompromiss getroffen werden.

» Was dem einzelnen Mitglied gut tut und entspricht, entspricht oft nicht
den Erfordernissen des Marktes, d. h., das Verhaltnis von Aufwand
und Ertrag bleibt oft unbericksichtigt.

(2) Aufgabenorientierte Mitarbeiterfiihrung

Dies heilt zuerst, Aufgaben delegieren und ihre Erflillung kontrollieren.

Bei diesem Fuhrungsmodell geht es vorrangig um das Erflllen von ge-

nau definierten Aufgaben mit dem geringsten Aufwand. Die Personlich-

keit des Mitgliedes wird primar als Mittel zur rationellen Aufgabenlésung

verstanden und steht nicht im Zentrum der Fihrungsaufmerksamekeit. Die

wesentlichen Kennzeichen dieses Modells sind daher:

» strenge Vorgaben, Einhaltung von Terminen,

» Aufgliederung der Aufgabe in viele Teilaufgaben,

» Leitung der Schilerfirma weist dem Mitarbeiter bzw. der Mitarbeiterin
genau definierte Aufgaben zu und bewertet deren Erfiillung allein,

» Leitung der Schulerfirma tadelt/kritisiert mangelhafte Arbeit unabhan-
gig von den Ursachen,

 Leitung der Schiilerfirma besteht auf Information durch die Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter.

Hauptschwéchen:

» Die Fuhrung muss auf jeden Aufgabenwechsel mit neuer Aufgaben-
verteilung, neuen Vorgaben reagieren (kaum Kontinuitat moglich).

* Neue Ideen und Innovationen werden kaum geférdert, da die Mitglie-
der sich an bestehenden, bereits definierten Aufgaben orientieren.

» Kooperation und Kommunikation werden nicht gefordert (Ressort-
handeln).

» Leistungsschwache Mitglieder werden isoliert, nicht motiviert.

* Ungesunde Konkurrenz zwischen den Mitgliedern kann die Unterneh-
mensziele gefahrden.
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Im Vergleich beider Fiihrungsmodelle lautet die Schlussfolgerung fiir die
Schilerfirma:

Optimale Kombination der Vorteile beider Fiilhrungsmodelle sichern.
Richtig und angemessen ist deshalb ein situationsbedingtes Fuhrungs-
modell.

Eine Analyse der Fuhrungssituation in der Schulerfirma sollte auf die fol-

genden Merkmale achten. Je nachdem, welches Fihrungsmodell ange-

wendet wird, sind die Merkmale unterschiedlich zu bewerten:

» Das Verhaltnis zwischen Geschaftsfuhrung und Mitgliedern ist per-
sonlich gepragt.

« Die Geschéftsfuhrung kennt jedes Mitglied der Schulerfirma genau.

» Fur die Schulerfirma gibt es schriftlich fixierte Regeln.

» Die Fuhrung ist partnerschaftlich gepragt.

» Die GeschaftsfiUhrung duldet Widerspruch.

» Es gibt viele informelle Kontakte zwischen den Mitgliedern.

» Es gibt keine alles beherrschende Managerpersonlichkeit in der Schi-
lerfirma.

» Die Aufgaben der Mitglieder sind genau beschrieben.

» Es existieren nur wenige Hierarchieebenen.

« Die Arbeitsaufgaben fir die Mitglieder sind komplex, die Handlungs-
spielrdume eher grof.

» Es sind kaum Spezialisten vorhanden; Generalisten Gberwiegen.

« Die Mitglieder kontrollieren sich selbst und gegenseitig.

» Das ,Gewicht“/die Bedeutung jedes Mitglieds fiir das Unternehmen ist
entsprechend hoch.

Fiihrungsinstrument Mitarbeitergesprédch

In regelmaBigen Abstanden und/oder aus speziellem Anlass sollten Ge-
sprache zwischen der Schulerfirmenleitung und den Mitgliedern bzw. Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeitern stattfinden.



240 3. Serviceprozesse in der Schiilerfirma

In Auswertung vorliegender Erfahrungen aus erfolgreichen und langjah-

rig stabilen Schilerfirmen sollten diese Gesprache eine Reihe von Zielen

verfolgen:

1. Erhaltung und Steigerung der Motivation,

2. Starkung des Zusammengehdrigkeitsgefiihls (Wir-Identitat),

3. Kennenlernen und Berticksichtigung der Interessen, Wiinsche und Be-
durfnisse der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter,

4. Entwicklung neuer, innovativer Projekte, Produkte oder Vorhaben der
Schulerfirma.

Die folgende Aufzahlung fasst wesentliche Erfahrungen als ,Regeln fir die
Gesprachsfuhrung“ zusammen, wobei diese Regeln entsprechend den
konkreten Umstanden in jeder einzelnen Schilerfirma anzupassen sind.

Regeln fiir die Gespréachsfihrung in der Schiilerfirma

(1) Priifen Sie griindlich, welche Art von Gespréch Sie fiihren wollen,
und bereiten Sie sich dementsprechend differenziert vor.

a) Einzelgespréch: Die Gesprachsfiihrung liegt bei dem, der Weisungs-
befugnis hat. Dieses Gesprach wird gewahlt, wenn Weisungen zu geben
sind, eine Frage zur Beantwortung gestellt wird, Informationen zu ge-
ben oder einzuholen sind, eine Zurechtweisung oder ein Lob ausgespro-
chen werden soll. Das Dienstgesprach soll kurz sein, es ist ein ,Stehge-
sprach®.

b) Gruppengespréch: Zur Dienstbesprechung ladt der Weisungsbefugte
ein. Es kdnnen obere und oberste Fuhrungskrafte die ihnen unterstellten
Fihrungskrafte bis zum Gruppenleiter einladen. Alle Flihrungsebenen bis
zum Gruppenleiter kdnnen die ihnen unterstellten Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter einladen. Den Vorsitz hat der Einladende, er redet hier auch
am meisten oder delegiert. Bei der Dienstbesprechung wird nur Informa-
tion verlangt, keine Meinung!
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¢) Mitarbeitergespréch (Einzel- oder Gruppengespréch): Eingeladen wer-
den unterstellte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Dieses Gesprach soll in
zwangloser Atmosphare stattfinden; man bittet den oder die unterstellten
Mitarbeiter zu einem Sitzgesprach. Kleine Exkurse ins AulRerdienstliche
kénnen hier helfen, eine positive Gesprachsatmosphare zu erzeugen.
Dauert das Gespréach langer als zwanzig Minuten, wird ein Getrank an-
geboten. Der Mitarbeiter bzw. die Mitarbeiterin soll bei diesem Gesprach
auch mit Meinungen zu Wort kommen.

d) Anerkennungsgespréach: Der Weisungsbefugte lobt bei einem Mitar-
beiter bzw. einer Mitarbeiterin Verhalten und/ oder Leistung, um auch in
Zukunft Ahnliches von ihm bzw. ihr zu ,bekommen*. Beachten Sie: Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter streben nach Anerkennung; vermischen Sie
Anerkennung nicht mit Kritik. Wer lobt, bereitet aber den Boden fiir kon-
struktive Kritik vor. Loben Sie mehr im Beisein Diritter.

e) Kritikgesprdch: Der Weisungsbefugte kritisiert Leistung und Verhalten
von Mitarbeitern, um langfristig Anderungen zu erreichen.

(2) Weichen Sie als Leitung der Schiilerfirma Kritikgespréchen nicht

aus, reden Sie offen, ohne nachtragend zu sein.

Reagieren Sie im Regelfall alsbald nach der ,Tat* mit Kritik; fur den Mitar-

beiter bzw. die Mitarbeiterin muss der Zusammenhang zwischen ungenu-

genden Leistungen bzw. Verhalten und Reaktion bzw. Sanktion erlebbar

und deutlich sein. Die erwlinschte Verhaltensanderung kénnen Sie durch

Motivation herbeifiihren. Setzen Sie auf Motivation, indem Sie:

» eine positive, verstandnisvolle Grundstimmung schaffen,

» rasch und ohne Umschweife das Fehlverhalten benennen,

* lhre Feststellung durch konkrete Belege/Beispiele nachweisen,

+ klar das gewunschte Verhalten benennen,

* mit dem Mitarbeiter bzw. der Mitarbeiterin die Ursachen und Folgen
des Fehlverhaltens besprechen,
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* gemeinsam mit dem Mitarbeiter bzw. der Mitarbeiterin Wege und re-
alistische Zeitraume zum Erreichen des gewtlinschten Verhaltens auf-
zeigen,

» Zwischenkontrollen ankiindigen,

» undifferenzierte ,Rundumschlage” vermeiden.

(3) Flihren Sie wichtige Verhandlungen selbst und optimieren Sie des-

halb Ihre Verhandlungstaktik.

Als Leiter bzw. Leiterin der Schulerfirma sollten Sie wichtige Verhandlun-

gen mit Lieferanten, Kunden, Behoérden nicht delegieren, sondern selbst

fihren. Dies starkt lhre Autoritat, erhoht Ihr Wissen und bt Sie in Kom-

promissfahigkeit.

Beantworten Sie in Vorbereitung von Verhandlungen vor allem drei Fra-

gen: Was ist mein maximales Verhandlungsziel? Was ist ein realistisches

Verhandlungsergebnis? Welche Ziele haben sich wohl die Verhandlungs-

partner gestellt?

Prifen Sie vor allem folgende Elemente der Verhandlungstaktik auf ihre

Nutzlichkeit fur lhre Verhandlungsposition:

» sich auf Gesetz, Reglement, Vorschriften berufen,

* Nutzen der eigenen Losung fir andere Verhandlungsteilnehmer auf-
zeigen,

* Multi-Gesamtpakete schniren oder in Salami-Taktik vorgehen,

» Geflihle aussprechen,

* mehr als nétig fordern, aber nicht alles auf einmal,

» zuerst die Punkte klaren, in denen Einigkeit besteht,

* in Nebensachlichkeiten nachgeben,

+ Notizen machen, um bereits erreichte Ubereinstimmungen oft und ge-
nau zu wiederholen,

* Uberhohte Forderungen stellen, damit spater ,zurlickgegangen® wer-
den kann.
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(4) Uberzeugen Sie Ihre Gespréchspartner durch Argumente und nicht
durch AuBerlichkeiten.

In einem Gesprach sollten Sie nicht mehr als sieben Argumente benut-
zen. Heben Sie in einem Argument nicht mehr als drei Teilaspekte hervor,
sonst Uberfordern Sie lhren Gesprachspartner.

Beginnen Sie mit einem Argument, dem wahrscheinlich leicht zugestimmt
werden kann. Bringen Sie das starkste Argument am Ende und nicht am
Anfang. Tragen Sie jedes Argument in sich abgeschlossen vor. Machen
Sie zwischen Argumenten bewusst kurze Pausen. Versuchen Sie nicht,
Ihre Gesprachspartner mit Argumenten ,totzuschlagen®. Weniger ist oft
mehr. Gehen Sie auf Gegenargumente ein, widerlegen Sie zunachst das
~Schwachste“. Nehmen Sie mogliche Einwendungen schon vorweg und
bauen Sie diese in die Argumentation ein.

Beachten Sie die psychologische Wirkung: Argumentieren heifit, beste-
hende Wertstrukturen und/oder Vorurteile aufzubrechen. Was als Argu-
ment gilt und angenommen wird — daruber entscheidet allein der Ge-
sprachspartner, nicht Sie. Sie werden an lhrem schwachsten Argument
gemessen. Lassen Sie deshalb ,schwache® Argumente von vornherein
weg, halten Sie aber immer noch einzelne Argumente in Reserve.

(5) Lernen Sie aktiv zuzuhéren.

Wer aktiv zuhdren kann, erfahrt viel Wesentliches und ist ein begehrter
Gesprachspartner, aber Zuhoéren will gelernt sein. Orientieren Sie sich
deshalb an den Phasen des Zuhérens:

a) Wahrnehmen: Uberwinden Sie Stérquellen wie Larm, undeutliches
Sprechen des Partners, eigene Mudigkeit; fragen Sie nach, wenn Sie
etwas akustisch nicht verstanden haben; konzentrieren Sie sich auf den
Sprechenden und seine Aussagen; unterbrechen Sie nicht unnétig, ermu-
tigen Sie durch Blickkontakt und Kérperhaltung zum Weitersprechen.
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b) Zuordnen: Werden Sie sich klar, wie wohl die Aussagen gemeint sind,
also nicht, wie es sich Ihnen darstellt, sondern wie der Partner es verstan-
den wissen will.

c) Abwégen/Beurteilen: Die wertfrei aufgenommenen Aussagen miissen
Sie bewerten; wagen Sie mdgliche Alternativen ab, Uberlegen Sie lhre
Stellungnahme: Wie mdchten Sie reagieren?

d) Antworten: Jetzt kdnnen Sie reagieren. AuRern Sie klar:
» weitere Prifungen (auf Zeitgewinn spekulieren),

* Ablehnung,

* Zustimmung.

(6) Setzen Sie Kérperhaltung, Mimik und Gestik differenziert zur Errei-
chung Ihres Gespréchszieles ein, lernen Sie Kérperhaltung, Mimik und
Gestik Ihrer Gesprdchspartner richtig zu bewerten.

a) Kérperhaltung: Beim Sitzen ist der Kérper dem Partner zuzuwenden.
Die Arme sollten nicht verschrankt sein (deutet auf Abwehrhaltung hin).
Weit ausgestreckte Beine verraten haufig Missfallen, Desinteresse oder
Uberheblichkeit. Neigen Sie den Kopf leicht, werfen Sie ihn nicht in den
Nacken. Richten Sie den Blick nicht nach oben bzw. unten.

Die Hande sollten sichtbar sein (weder hinter dem Riicken, noch in Ho-
sen- bzw. Jackentaschen oder unter dem Tisch verstecken). Verschrau-
ben oder Falten der Hande sollten Sie grundsatzlich unterlassen (wird als
Wunsch nach Abstimmung und VergréRerung der Distanz verstanden).

b) Mimik: Ausdrucksbewegungen der Gesichtsmuskulatur, Beispiele:

» gehobene Augenbraue: mehr Informationen gewtinscht,

* zusammengezogene Augenbrauen: Signal fir Aufmerksamkeit und
Konzentration,

» gerumpfte Nase: Signal fir Missfallen/ Abwehr,

» Kopfschiitteln: Signal fir Ablehnung,

 Blickkontakt: Signal fur Sicherheit und Interesse.
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c)

Gestik: Bewegungen der Arme und Hande, um zu betonen, zu un-

terstreichen, zu erlautern, zu zeigen.

(7) Bereiten Sie alle wichtigen Gesprdche nach, {iben Sie fiir sich per-

Lieber zu wenig als zu viele Gesten.

Im Bereich des Oberkdrpers (d.h. zwischen dem Grtel und den Schul-
tern) wirken Gesten am naturlichsten. Unterhalb der Girtellinie sollte

man Gesten vermeiden.

Gesten mit einer Hand sind in der Regel solchen mit beiden Handen

vorzuziehen.

Gesten kdnnen Sie schnell und langsam ausfiihren. Machen Sie eben-

so wie Sprechpausen auch Gestenpausen.

Wiederholen Sie einzelne Gesten nicht zu haufig, wechseln Sie sich in

lhren Gesten ab.

sénlich eine schonungslose ,Manéverkritik*.

Keiner ist in der Gesprachsfihrung vollkommen, jeder ist aber im Sinne
s Unternehmenserfolges verpflichtet, sie zu vervollkommnen. Deshalb
liten Sie wichtige Gesprache nach folgenden Fragestellungen bewer-

de
o)

ten:

® NGk WN =

e N e e = (o)
A WODN -2 O

Kannte ich die Gesprachsteilnehmer gentigend?
War ich entsprechend vorbereitet?
Hielt ich Augenkontakt?
Setzte ich sinnvolle Gesten ein?
War meine Korperhaltung angemessen?
Ging ich auf Gegenargumente ein?
Wirkte ich verstandnisvoll?
Kannte ich die Verhandlungsziele der Partner?
Sprach ich einfach und stets zur Sache?
. Habe ich das realistische Gesprachsziel erreicht?

. Habe ich sachlich reagiert (Person hinter die Sache gestellt)?

. Habe ich Uberzeugt, statt iberredet?
. Habe ich aktiv zugehort?
. Habe ich Gesprachsteilnehmer nicht unterbrochen?
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3.5.4 Umgang mit Konflikten in der Schiilerfirma

Uberall dort, wo Menschen zusammenwirken, treten Konflikte auf. Um
Konflikte in der Schilerfima I6sen zu kénnen, ist erstens eine nur nega-
tive Sichtweise des Konfliktes aufzugeben, zweitens sind die Ursachen
der Konflikte in der Schilerfima objektiv zu bestimmen.

Die Konfliktldsung sollte nach folgendem Schema erfolgen:

1. Konfliktanzeichen in der Schilerfirma rechtzeitig erkennen und be-
werten,

2. Konfliktsymbole in der Schiilerfirma wahrnehmen, um die dahinter
liegenden Ursachen einzuschatzen,

3. Konfliktursachen (nicht zu verwechseln mit Konfliktanzeichen und
Konfliktsymbolen) ist prophylaktisch vorzubeugen,

4. Durchfuhrung einer differenzierten Konfliktdiagnose,

5. Ausarbeitung und Realisierung von Konfliktldsungsstrategien in der
Schdlerfirma.

Die folgende Grafik veranschaulicht dieses Schema.
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Mogliche Beziehungskonflikte in der Schiilerfirma

Beziehungsebene 1: Schilerfirma — Schulleitung
Beziehungsebene 2: Schdlerfirma — Fachlehrer
Beziehungsebene 3: Schilerfirma — Hausmeister/Hauswart
Beziehungsebene 4: Schlerleitung der Schulerfirma —
Mitglieder der Schilerfirma
Beziehungsebene 5: Mitglieder der Schiilerfirma —

Mitglieder der Schilerfirma
Konfliktanzeichen in der Schiilerfirma

(1) ,Riickzug” der Mitglieder der Schiilerfirma
* keine Perspektive

* keine Motivation

* keine angemessenen Aufgaben

» personliche, hausliche Probleme

(2) Chaos im Team der Schiilerfirma

» keine klaren Ziele

* keine klaren Aufgaben

* keine langfristige Planung

» keine kurz- und mittelfristige Aktivitatenliste
 keine klare Regelung der Volimachten

(3) Machtspiele und Konkurrenz

« Schilerfirma ist nicht Teil des Schulentwicklungsprogramms.

* Rivalitdten zwischen Lehrkraften und Praxisbegleitern.

» Schilerfirma ist nur ,Stellvertreter“-Schauplatz fiir tiefer liegende Pro-
bleme in der Schule.
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(4) Mobbing

Lventilfunktion® fir Unzufriedenheit mit Schule insgesamt.
Fahigkeit zur sachgerechten Kritik nicht ausgepragt/vorhanden.

(5) Mangelnde Leistung

Leistung wird nicht angemessen gewdirdigt/anerkannt.

AuRere Leistungsbedingungen sind schlecht.

Leistung wird durch vorhandene Gewinnverwendung materiell nicht
belohnt.

Konfliktsymbole in der Schiilerfirma

Die Arbeit stockt, es geht kaum noch etwas voran. Die Stimmung ist
schlecht; auffallende Lustlosigkeit und fehlendes Engagement der Mit-
glieder der Schiilerfirma.

Disziplinlosigkeit wie Zu-spates-Erscheinen einzelner Mitglieder zu
gemeinsamen Sitzungen, schlechte Vorbereitung der Teilnehmer und
entsprechend unproduktiver Ablauf der Sitzungen (Unkonzentriertheit,
Blédeln, ins Lacherliche ziehen); Pannen sind an der Tagesordnung;
der Eindruck Uberwiegt: ,Es kommt nichts heraus!”
Untergruppenbildung, Fraktionierung und Machtspiele; geringer Zu-
sammenhalt der Gesamtgruppe; bestimmte Informationen, die die
Schiulerfirma betreffen, werden nicht mehr an jedes Mitglied weiter-
gegeben, sondern zirkulieren zunachst nur zwischen Personen ge-
genseitigen Vertrauens; einzelne Mitglieder gewinnen den Eindruck,
ausgeschlossen zu sein.

Sprachlosigkeit und Scheinaktionismus: Bei einigen Mitgliedern ent-
steht der Eindruck, dass Uber wesentliche Grundfragen der Schiilerfir-
ma (die Ziele, den Ablauf) und Gber die Zusammenarbeit in der Gruppe
nicht mehr gesprochen werden kann; bei einigen entsteht der Eindruck,
Scheintatigkeiten und Uberflissige Arbeiten (wie z. B. hoher Aufwand
fur Formalismus) Uberwégen; es wird eklatant gegen den Grundsatz
jeder Gruppenarbeit ,Stdrungen haben Vorrang® verstolen.

Hohe Fehlzeiten und hoher Krankenstand.
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» Absetzbewegungen: Einzelne Mitglieder mochten aus der Schiilerfir-
ma ,aussteigen®.

* Negative, herabsetzende Gerlichte Uber die Schilerfirma sind im Um-
lauf und sorgen fiir einen starken Binnendruck auf die Schilerfirma,
ohne dass dadurch ein Motivationsschub bei den Betreffenden bewirkt
wirde.

Drei Grundregeln einer zukunftsorientierten Konfliktlosung

Regel 1:

Die Zeit 16st keine Konflikte, sondern lasst sie hochstens einschlafen.
Wenn Sie Konflikte konstruktiv I6sen mdchten, missen Sie aktiv etwas
unternehmen!

Regel 2:
Konflikte I16sen bedeutet, Einstellungen und Verhaltensweisen zu andern.
Nehmen Sie sich Zeit, denn es handelt sich um einen Lernprozess!

Regel 3:
Konflikte kdnnen nicht alleine gelost werden. Versuchen Sie, die Bereit-
schaft der Betroffenen zu wecken, an der gemeinsamen Lésung mitzu-
arbeiten!
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Verzeichnis der Abkiirzungen

AGB............... Allgemeine Geschaftsbedingungen
AG ... Aktiengesellschaft

aLluL................ aus Lieferung(en) und Leistung(en)
AO ..o Abgabenordnung

AP Angebotspreis brutto

BFH ....cc......... Bundesfinanzhof

BGB.......cco.... Birgerliches Gesetzbuch

BVP ..covvee. Barverkaufspreis

dB .o, Deckungsbeitrag je Produkt
DB....occoveeeeie Gesamtdeckungsbeitrag in einer Periode
E e Gesamte Verkaufserldse

= T Verkaufspreis pro Produkt
EU..oooe Europaische Union

eV eingetragener Verein

[ C T eingetragene Gesellschaft oder Genossenschaft
EUR...ccoveveee. Einnahmenliberschussrechnung

EDV ..o elektronische Datenverarbeitung
AR...........l Ausgangsrechnungen

ER .o Eingangsrechnungen

] = Sonstige Belege

BA................... Bankbelege

KA., Kassenbelege

FEK. oo Fertigungseinzelkosten
FGK............... Fertigungsgemeinkosten
FGKZ.............. Fertigungsgemeinkostenzuschlag

FK o Fertigungskosten

GbR....cvveee Gesellschaft birgerlichen Rechts
GewO ............. Gewerbeordnung

Gew....ccvvveeeen. Gewinnaufschlag

GmbH............. Gesellschaft mit beschrankter Haftung

GoB.....ccveee Grundsatze ordnungsmafiger Buchfihrung
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1TV Gewinn- und Verlustrechnung
GUV...cooeeee Gemeindeunfallversicherung
HGB............... Handelsgesetzbuch

[ | SO, Herstellkosten

HRB.............. Handelsregister Teil B
HRR................ hdchstrichterliche Rechtssprechung
IHK...oooveeee. Industrie- und Handelskammer
Kf e gesamte Fixkosten
KGaA.............. Kommanditgesellschaft auf Aktien
K oo Gesamtkosten

KLR...ooveiieienne Kosten- und Leistungsrechnung
Krab................ Kundenrabatt

(1G] S Kundenskonto

KV.., gesamte variable Kosten

KV i variable Stickkosten

LVP .. Listenverkaufspreis netto

(10 TR Produktmenge

MEK................ Materialeinzelkosten

MGK ............... Materialgemeinkosten
MGKZ............. Materialgemeinkostenzuschlag
MK ..o Materialkosten

MwSt............... Mehrwertsteuer (= Umsatzsteuer)
NEBS.............. Netzwerk Berliner Schulerfirmen
OA. ..o Offentlichkeitsarbeit
SEF...cccoveeee. Sondereinzelkosten der Fertigung
SEVt....ccoee. Sondereinzelkosten des Vertriebs
SF . Schulerfirma

SGB....ccoveeee. Sozialgesetzbuch

51, GRS, Selbstkosten

TOP ovveien Tagesordnungspunkt
UPA....ccceee. Unique Advertising Proposition
USP ..o Unique Selling Proposition

UStG............. Umsatzsteuergesetz
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VIGK.....c.eee. Vertriebsgemeinkosten
VIGKZ............. Vertriebsgemeinkostenzuschlag
VWGK ............. Verwaltungsgemeinkosten

VWGKZ ........... Verwaltungsgemeinkostenzuschlag
ZVP.....ccccn. Zielverkaufspreis
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