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Das Lehrwerksprogramm „Betriebswirtschaftliche Steuerung und Kontrolle für Wirt-
schaftsschulen“ wurde in Übereinstimmung mit dem LehrplanPlus für das Fach 
Betriebswirtschaftliche Steuerung und Kontrolle an Wirtschaftsschulen in Bayern gestaltet.

Bei dem vorliegenden Werk handelt es sich um das Lehrbuch Betriebswirtschaftliche 
 Steuerung und Kontrolle, 10. Klasse.

Ergänzend enthält das Programm das dazugehörige Arbeitsbuch und Lehrermedienpaket, 
welches neben Lösungseinträgen, Unterrichtsverläufen zu den Lernsituationen auch diver-
ses Bonusmaterial  beinhaltet.

Zum Produktkranz zählt ein E-Learning-Modul, welches im Sinne des mobilen Lernens so-
wohl für die Schüler zum aktiven und motivierenden Selbststudium, als auch für die Lehr-
kraft als Tafelbildersatz für den direkten Einsatz im Unterricht dient.

Ziel dieses Lehrbuches ist es, die Schüler an die Berufswelt heranzuführen bzw. den Bogen 
zu spannen zwischen Schule und Beruf und umfassend in betriebswirtschaftliche Sachver-
halte einzuführen.

Zentrales Prinzip der inhaltlichen Darstellung ist die Nutzung der Erkenntnisse der Gehirn-
forschung. Eine große Anzahl an passgenauen Abbildungen, Schaubildern sowie Mind-
maps erhöht die An schau lichkeit und steigert damit die Merkfähigkeit. 
Die durchgängig eingesetzten Modellunternehmen knüpfen an die Lebens- und Erfahrungs-
welt der Schüler an und bieten zahlreiche Identifikationsmöglichkeiten.

Handlungsorientierte Aufgaben sorgen für eine kreative und schüleraktive Erarbeitung und 
Festigung der Lerninhalte. Auf reine Rekapitulationsaufgaben wird verzichtet.

Die Arbeit mit diesem Unterrichtsmaterial ist motivierend und lockert den Schulalltag mit 
Frische auf.  
Die Grundlage ist geschaffen, offen an zum Teil komplexe Themen heranzugehen.

Wenn in den folgenden Texten lediglich die männliche Form (z. B. Schüler, Praktikant) ver-
wendet wird, so dient dies einzig und allein der sprachlichen Vereinfachung.

Im Wissen, dass kein Buch perfekt ist, bedanken sich Verlag und Autoren bereits im Voraus 
für Anregungen und konstruktive Kritik.  
Schreiben Sie uns bitte unter lektorat@europa-lehrmittel.de.

Brigitte Krause und Dr. Roland Krause

Vorwort
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LB 1 Fit fürs Leben sein

1.1 Den Alltag bewältigen
Der Abschluss der Schule bringt für viele Jugendliche spannende und herausfordernde 
Veränderungen mit sich. Ausbildung, Volljährigkeit, Führerschein, Wohnung – viele neue 
und folgenreiche Lebensabschnitte stehen unmittelbar bevor und bedeuten gleichsam, 
vermehrt Verantwortung für das eigene Leben übernehmen zu müssen. 

Hierzu zählt auch, gesellschaftliche und bürgerliche Pflichten zu übernehmen. 
 Lernbereich 1.1 thematisiert diese einzelnen Phasen. 

Lernbereich 1.2 befasst sich mit der Notwendigkeit, das eigene Leben langfristig zu planen 
und Vorsorge zu betreiben. Neben der Absicherung möglicher Lebensrisiken werden unter-
schiedliche Formen der Geldanlage vorgestellt.  
Um auch im Alter den gewohnten Lebensstil sichern zu können, bedarf es heutzutage 
zusätzlicher Maßnahmen. So werden neben der gesetzlichen Rentenversicherung zusätzlich 
die betriebliche und private Altersvorsorge behandelt.

1 Verantwortung für das eigene Leben übernehmen
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2 Konsumverhalten

Genauso wenig wie es „den Jugendlichen“ gibt es nicht „die Lebensbiografie“. So unter-
schiedlich wie die Jugendlichen sind, so verschieden sind ihre Erwartungen an das Leben. 

Gemeinsam ist jedoch allen, dass die finanziellen Anforderungen steigen. Mit der wach-
senden Verantwortung für das eigene Leben, werden auch die Investitionen größer. Dem 
Führerschein folgt das erste eigene Auto, der Ausbildung möglicherweise die erste eigene 
Wohnung. Dies ist für viele der Ausdruck von Freiheit und Unabhängigkeit. 

Als Konsumenten werden die jungen Erwachsenen für Unternehmen immer interessanter 
und die Angebote immer verführerischer. Hier den Überblick zu behalten und die mög-
lichen Konsequenzen der eigenen Konsumentscheidungen einzuschätzen, zählt zu den 
großen Herausforderungen des Älterwerdens. 

2 Konsumverhalten

2.1 Online einkaufen

Matias ist zwar im stationären Einzelhandel tätig, aber  
selbst kauft er gerne in Onlineshops ein. Angebote und 
Preise vergleichen, rund um die Uhr einkaufen und 
dann alles bequem nachhause geliefert bekommen, ist 
ganz nach seinem Geschmack. Vor allem größere 
Einkäufe, müssten ohnehin geliefert werden. Da schlägt 
er zwei Fliegen mit einer Klappe.
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LB 1 Fit fürs Leben sein

Nicht nur Matias  
schätzt die Vorteile 
des Online-Einkaufs.  
Die Entwicklung des 
Umsatzes im Versand 
und Internet-Einzel-
handel ist in den 
vergangenen Jahren 
stetig gestiegen und 
dies über alle Käufer-
schichten hinweg. 

Rechtliche Rahmenbedingungen

Onlinekäufe zählen zu den sogenannten 
 Fern absatzverträgen.

Werden Verträge über die Lieferung von  Waren 
oder Dienstleistungen ausschließlich über 
 Fern kommunikationsmittel wie Telefon, E-Mail 
oder Fernsehen abgeschlossen, gelten die 
 gleichen Regeln wie für Haustürgeschäfte.

In Anlehnung an: https://www-genesis.destatis.de/genesis/online;jsessionid= 
CC9F1FF67DD71EB75B7EDCD7CD9341CB.tomcat_GO_1_1?operation=previous& 
levelindex=2&levelid=1482518123537&step=2 abgerufen am 23.12.2016

Quelle: Statista (Digital Market Outlook)  
© Statista 2017
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2 Konsumverhalten

Bei solchen Verträgen hat der Verkäufer besondere Informationspflichten:

 → Der Verbraucher muss erkennen, dass es sich um ein kommerzielles Angebot handelt.

 → Die Zahlungs- und Lieferbedingungen müssen angegeben werden.

 → Die wesentlichen Eigenschaften der Ware müssen beschrieben werden.

 → Die Angabe der Mindestlaufzeit des Vertrages muss erfolgen.

 → Über die Möglichkeiten des Rücktritts vom Vertrag muss aufgeklärt werden.

 → Auf Wunsch hat ein Angebot auch in schriftlicher Form zu erfolgen.

Die gesetzlichen Regelungen finden sich unter anderem in …

§ 312c Fernabsatzverträge

(1) Fernabsatzverträge sind Verträge, bei denen der Unternehmer oder eine in seinem 
 Namen oder Auftrag handelnde Person und der Verbraucher für die Vertragsverhand
lungen und den Vertragsschluss ausschließlich Fernkommunikationsmittel verwenden, 
es sei denn, dass der Vertragsschluss nicht im Rahmen eines für den Fernabsatz organi
sierten Vertriebs oder Dienstleistungssystems erfolgt.

(2) Fernkommunikationsmittel im Sinne dieses Gesetzes sind alle Kommunikationsmittel, die zur An
bahnung oder zum Abschluss eines Vertrags eingesetzt werden können, ohne dass die Vertragsparteien 
gleichzeitig körperlich anwesend sind, wie Briefe, Kataloge, Telefonanrufe, Telekopien, EMails, über den 
Mobilfunkdienst versendete Nachrichten (SMS) sowie Rundfunk und Telemedien.

Mit der Beliebtheit des Onlinehandels wuchs auch der Missbrauch.  
Kunden wurden durch vollmundige Versprechen von kostenlosen Angeboten getäuscht. 
Gut versteckt auf der  Internetseite oder nur im Kleingedruckten war ersichtlich, dass es 
sich in Wahrheit um eine kostenpflichtige Leistung handelt. Zu spät erkannten dann die 
Käufer, dass sie zum Beispiel ein Abonnement für Klingeltöne abgeschlossen hatten.

Gegen solche kriminelle Machenschaften wurden vonseiten der Regierung weitergehende, 
speziell den Onlinehandel betreffende Gesetze erlassen.

Beispiel hierfür, „Gesetz zur Änderung des Bürgerlichen Gesetzbuches zum besseren Schutz 
der Verbraucherinnen und Verbraucher vor Kostenfallen im elektronischen Geschäfts
verkehr“, welches seit 01.08.2012 gilt und in § 312g BGB seinen Eingang findet.
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§ 312g BGB Pflichten im elektronischen Geschäftsverkehr 
(…)
(2) Bei einem Vertrag im elektronischen Geschäftsverkehr zwischen einem Unternehmer und einem Ver
braucher, der eine entgeltliche Leistung des Unternehmers zum Gegenstand hat, muss der Unternehmer 
dem Verbraucher die Informationen gemäß Artikel 246 § 1 Absatz 1 Nummer 4 erster 
Halbsatz und Nummer 5, 7 und 8 des Einführungs gesetzes zum Bürgerlichen Gesetz
buche, unmittelbar bevor der Verbraucher seine Bestellung abgibt, klar und verständlich 
in hervorgehobener Weise zur Verfügung stellen. Diese Pflicht gilt nicht für Verträge über 
die in § 312b Absatz 1 Satz 2 genannten Finanzdienstleistungen.

(3) Der Unternehmer hat die Bestellsituation bei einem Vertrag nach Absatz 2 Satz 1 so 
zu gestalten, dass der Verbraucher mit seiner Bestellung ausdrücklich bestätigt, dass er sich zu einer 
 Zahlung verpflichtet. Erfolgt die Bestellung über eine Schaltfläche, ist die Pflicht des Unternehmers aus 
Satz 1 nur erfüllt, wenn diese Schaltfläche gut lesbar mit nichts anderem als den Wörtern „zahlungs
pflichtig bestellen“ oder mit einer entsprechenden eindeutigen Formulierung beschriftet ist.

(…)

Button-Lösung

Umgangssprachlich wird obengenannter Paragraf 
auch Button-Lösung genannt. 
Online-Anbieter müssen dabei folgende Punkte 
 beachten:

 → Deutlich sichtbar anzugeben sind die wesentlichen 
Merkmale der Ware oder Dienstleistung sowie Vertragselemente wie Gesamtpreis, 
Versandkosten, akzeptierte Zahlungs arten, Lieferbeschränkungen usw.

 → Eine Vertragsbeziehung entsteht nur dann, wenn der Käufer unmissverständlich bestätigt, 
kostenpflichtige Dienste in Anspruch zu nehmen beziehungsweise Produkte zu kaufen.

 → Werden Bestellungen per Mausklick ausgeführt, muss auf dem Button der deutliche 
Hinweis zu erkennen sein, dass der Kunde „zahlungspflichtig bestellt“. 
Sollte anhand dieses Buttons dies nicht zu erkennen sein, erfolgt durch den Mausklick 
keine Vertragsbeziehung. Das Unternehmen steht in der Beweispflicht, dass der Button 
entsprechend den gesetzlichen Vorgaben gestaltet ist.

Widerrufsrecht 
Mit dem 13.06.2014 trat das EU-weit einheitliche Widerrufsrecht in Kraft.

Ab diesem Zeitpunkt sind für Verkäufer und Verbraucher nachfolgende Punkte zu beachten:

 → Sofern der Verkäufer den Käufer korrekt über seine Rechte und Pflichten unterrichtet 
hat, gilt ein 14-tägiges Widerrufsrecht. Wurde der Käufer nicht ordnungsgemäß unter-
richtet, endet das Widerrufsrecht nach 12 Monaten und 14 Tagen.
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 → EU-weit gilt eine standardisierte Widerrufsbelehrung für Verkäufer. Die Widerrufsfrist 
beginnt mit dem Tag des Zugangs der Ware beim Kunden.

 → Der Käufer muss seinen Widerruf schriftlich mitteilen (§ 355 Abs. 2 BGB).

 → Hierfür hat der Verkäufer ein EU-weit einheitliches Muster-Widerrufsformular zur Ver-
fügung zu stellen (§ 356 BGB). Der Erhalt des Widerrufs ist vom Verkäufer schriftlich zu 
bestätigen.

 → Die Kosten für die Rücksendung sind grundsätzlich vom Käufer zu tragen. Unternehmen 
können aber von dieser Regel zugunsten ihrer Kunden abweichen und die Kosten der 
Rücksendung tragen.

 → Die Rückabwicklung des Erfüllungsvertrages (Ware gegen Geld) ist innerhalb von 
14  Tagen nach Widerruf durchzuführen.  

Zu eben genannten Regelungen gibt es Ausnahmen. Demnach besteht laut § 312b BGB kein 
Widerrufsrecht zum Beispiel …

 → bei individuellen Maßanfertigungen,

 → bei verderblicher Ware,

 → beim Entfernen der Produktversiegelung

 → usw. 

2.2 Ratenkäufe

„Kaufe heute – zahle später“, „0%-Finanzierung“ – der Handel lockt  
gekonnt mit verkaufsfördernden Maßnahmen. Die Angebote klingeln 
als könnte man etwas sparen oder bekäme etwas kostenlos.  
Auch Matias ist hin und her gerissen, wäre das doch die Möglichkeit, 
sich den Gamer-Laptop, den er unbedingt haben möchte, sofort 
leisten zu können. 

Matias: „Das „Traumgerät“ kostet 1.499,00 €. Tja, und dafür müsste 
ich sicherlich zwei Jahre sparen. Aber mit einer solchen attraktiven 
0%-Finanzierung könnte ich meinen Wunsch-Laptop in 20 Monats-
raten mit 75,00 € abzahlen.“
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Diese attraktiven  
Finanzierungs-
angebote sind 
auch im Versand-
handel nicht 
mehr wegzuden-
ken und werden 
immer häufiger 
in Anspruch 
genommen.

Um den Konsu-
menten diesen 
Service anbie-
ten zu können, 
ar beiten Händ-
ler mit Banken 
zusammen, die die jeweiligen Kreditgeschäfte abwickeln. 

So attraktiv es auch erscheinen mag, größere Anschaffungen sofort tätigen zu können und 
dann bequem in kleinen Raten abzubezahlen, nur selten halten diese „Schnäppchenan-
gebote“ jedoch was sie versprechen. In der Regel handelt es sich um Werbeaktionen, die 
letztendlich dazu dienen, Umsatz und Gewinn zu steigern. So kann zum Beispiel Saison ware 
abgesetzt und das Lager geräumt werden. Auch für Banken rechnet sich dies, da damit 
neue Kunden gewonnen werden.

Der Konsument schließt dabei zwei Verträge ab. Zum Kaufvertrag mit dem Händler 
kommt, sofern die Kreditprüfung positiv ausfällt, ein Kreditvertrag mit der 
 kooperierenden Bank.  
Der Händler erhält somit sofort die 
fällige Summe durch die Bank aus bezahlt 
und der Kreditnehmer führt die monat-
lichen Raten an die Bank ab. 

Mit Abschluss des Kreditvertrages 
verbunden, ist oftmals der „dringende 
Rat“ der Bank zusätzlich eine Kredit-
ausfall- beziehungsweise Restschuld-
versicherung mitabzuschließen.  
Diese meist teuren Versicherungen 
sind nicht immer sinnvoll, zumal 
die Erstattungsleistung immer vom 
 Einzelfall abhängig ist.

Quelle: Deutsche Bundesbank 
© Statista 2017
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Ebenso können bei solchen Kreditverträgen zusätzliche Kosten wie zum Beispiel Konto-
führungs- oder Bearbeitungsgebühren anfallen.

Die größte Gefahr für die Kon-
sumenten ist jedoch die Ge-
fahr, dass diese Finanzierungs-
angebote dazu verführen, 
Konsumaus gaben unüberlegt 
erfolgen zu lassen.  
Verliert man den Überblick 
über die finanzielle Situation, 
kann dies schnell zur Verschul-
dung oder Überschuldung 
führen. 

Wie in nebenstehendem Dia-
gramm ersichtlich, zählen die 
unwirtschaftliche Haushalts-
führung und unzureichende 
Kreditberatung zu den Haupt-
auslösern der Überschuldung. 

2.3 Zahlungsabwicklung im Internetkauf

Um ihre Attraktivität zu erhöhen, bieten Webshops und Versandhändler eine Vielzahl von 
Zahlungsmöglichkeiten an. 

Verkäufer präferieren Zahlungsformen, die die sichere Zahlung garantieren, im Idealfall 
sogar noch vor oder direkt mit der Warenübergabe erfolgen.

Verbraucher hingegen favorisieren Zahlungsvarianten, bei denen sie den Zahlungszeitpunkt 
selbst bestimmen können wie zum Beispiel die Zahlung auf Rechnung. 

https://www.destatis.de/DE/ZahlenFakten/GesellschaftStaat/Einkommen 
KonsumLebensbedingungen/VermoegenSchulden/Tabellen/Ueberschuldung.html, 
abgrufen am 19.12.2017

Mit der Beliebtheit des Internetkaufs  
wuchsen auch die Möglichkeiten, diese 
Einkäufe schnell und bequem bezahlen 
zu können.
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Zusehends gewinnen  Mobile Payment Angebote an Bedeutung. Hierbei werden mobile 
Endgeräte wie Smartphone oder Tablet für den Zahlungsvorgang eingesetzt.

Die Zahlungsoptionen variieren zwischen klassischen Zahlungsformen wie zum Beispiel …

 → Vorkasse,

 → Zahlung mit Kreditkarte oder 

 → Kauf auf Rechnung 

 
… und mobilen Zahlungsformen wie zum Beispiel 

 → Paypal,

 → Sofort.

 → giropay oder

 → Paysafecard. 

2.3.1 Klassische Zahlungsformen

Kauf auf Rechnung

Für den Verkäufer stellt der Kauf auf Rechnung die unbeliebteste Zahlungsvariante dar, da 
weder der Zeitpunkt der Zahlung bekannt, noch eine Zahlungsgarantie gewährleistet ist. 
Daher bleibt diese Zahlungsform oftmals den Stammkunden vorbehalten.

Der Kunde führt die SEPA-Überweisung entweder per Onlinebanking oder durch Ausfüllen 
eines Vordrucks durch.

Quelle: Boniversum; bevh 
© Statista 2017
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SEPA-Überweisung 
Seit dem 1. Februar 2014 sind Unternehmen verpflichtet, Überweisungen, Lastschriften 
und Kartenzahlungen über das SEPA-Verfahren (SEPA = Single Euro Payments Area) abzu-
wickeln.

Seit dem 01. Februar 2016 ist auch für Privatpersonen die SEPA-Überweisung und damit die 
Verwendung der IBAN (International Bank Account Number) und der BIC (Bank Identifier 
Code) verpflichtend. Eine Ausnahme stellt der innergemeinschaftliche Zahlungsverkehr 
(innerhalb der EU) dar. Für Unternehmen als auch für Verbraucher entfällt die Pflicht zur 
Angabe der BIC.

https://www.bundesbank.de/Redaktion/DE/Standardartikel/Aufgaben/Unbarer_Zahlungsverkehr/sepa.html?submit= 
Suchen&searchIssued=0&templateQueryString=sepa&searchArchive=0, abgerufen am 19.12.2017

Tim Huber ein ehemaliger Klassenkamerad von Matias ist mittlerweile Stammkunde im Online-
shop von Sport Lilly e. K. Er nutzt die Möglichkeit die bestellte Ware auf Rechnung zu bezah-
len. Nach Erhalt und Überprüfung der Ware überweist er den Rechnungsbetrag innerhalb der 
Zahlungsfrist. 
Sport Lilly e. K. sieht den Zahlungseingang auf dem Kontoauszug.
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