	Situation

	Sie sind Auszubildende/Auszubildender in der Truck Bag GmbH. Auf dem Weg in Ihre Mittagspause treffen Sie Ihren Ausbildungsleiter. 

	Sie:
	„Mahlzeit, Herr Büdenbender!“

	Herr Büdenbender:
	„Hallo [Ihr Vorname]! Gut, dass ich dich treffe. Hast du nach dem Essen ein Stündchen Zeit für einen Arbeitsauftrag von mir?“

	Sie:
	„Für Sie doch immer!“

	Herr Büdenbender:
	„Wie du sicherlich weißt, haben wir zwei Handtaschen in unserem Produktionsprogramm.“

	Sie:
	„Ja sicher! Das eine Modell heißt ‚Girly‘, das andere ‚Ladylike‘, nicht wahr?“

	Herr Büdenbender:
	„Richtig! Für das Modell ‚Ladylike‘ haben wir heute eine zusätzliche Anfrage von einem neuen Online-Händler erhalten. Das Unternehmen ‚TaschenKreationenOnline GmbH‘ möchte uns 100 Stück dieses Produkts abnehmen, aber zu einem deutlich niedrigeren Listenverkaufspreis als die übrigen Kunden. Die GmbH bietet uns 180,00 € pro Stück.“

	Sie: 
	„Ein zusätzlicher Kunde ist doch gut, oder?“

	Herr Büdenbender:
	„Eigentlich schon! Du müsstest jetzt aber prüfen, ob der Zusatzauftrag kapazitätsmäßig noch möglich ist und wie er sich gegebenenfalls auf den Beitrag unseres Sektors Handtaschen zum Betriebsergebnis auswirkt. Erst wenn wir genaue Zahlen haben, entscheidet die Verkaufsabteilung über eine Annahme oder eine Ablehnung der Anfrage. Ich schicke dir gleich per E-Mail alle wichtigen Kalkulationsdaten zu den beiden Handtaschen. Wenn du die Sachlage geprüft hast, kannst du direkt Herrn Fröhlich aus der Verkaufsabteilung per E-Mail anschreiben und ihm deine Ergebnisse mit einer nachvollziehbaren Begründung mitteilen.“

	Sie:
	„Gut, dann warte ich auf die Informationen von Ihnen und mache mich danach gleich an die Arbeit.“

	Herr Büdenbender:
	„Schön wäre es, wenn du unserer Verkaufsabteilung noch ein oder zwei gewinnunabhängige, qualitative Argumente für die Annahme bzw. Ablehnung des Zusatzauftrages liefern könntest. Der Einfluss auf den Gewinn ist ja hier möglicherweise nicht das einzige Entscheidungskriterium.“

	Sie:
	„Gerne! Ich nehme Sie am besten bei meiner E-Mail an Herrn Fröhlich in Kopie auf.“

	Herr Büdenbender:
	„Das ist eine gute Idee! Vielen Dank für deine Unterstützung!“

	Als Sie nach dem Mittagessen an Ihrem Arbeitsplatz Ihren E-Mailaccount öffnen, finden Sie angekündigte Nachricht und beginnen mit den Berechnungen.  




	Anlage: Mail

	Von:
	Claus.Buedenbender@truckbag.com
	Gesendet:  Montag, 16.03.2020

	An:
	[IhrVorname.IhrNachname]@truckbag.com
	

	Cc:
	Hartmut.Froehlich@truckbag.com
	

	Betreff:
	Kalkulationsdaten Handtaschen Modelle „Girly“ und „Ladylike“

	Anlagen:
	
	

	Hallo [Ihr Vorname],

wie vorhin besprochen, sende ich dir die Kosten- und Preisangaben zu unseren Fertigerzeugnissen Handtasche „Girly“ und Handtasche „Ladylike“. 

	
	„Girly“
	„Ladylike“
	

	Produktion in Stück:
	800
	500
	

	Auslastung:
	80,0 %
	62,5 %
	

	Nettoverkaufspreis/ Stück:
	120,00 €
	215,00 €
	

	variable Kosten/ Stück:
	65,00 €
	85,00 €
	

	
Die gesamten Fixkosten in der Handtaschenproduktion liegen bei 110.000,00 € 

Vielen Dank!

Beste Grüße
Claus Büdenbender

Truck Bag GmbH
Donaustr. 255
90451 Nürnberg 
Claus.Buedenbender@truckbag.com




	Vorlage: Mail

	Von:
	
	Gesendet:

	An:
	
	

	Cc:
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Truck Bag GmbH
Donaustr. 255
90451 Nürnberg   
[IhrVorname.IhrNachname]@truckbag.com                                                                                               


[bookmark: _GoBack]
	Vorlage 2: Deckungsbeitragsrechnung (Differenzierungsmaterial)

	
	Handtasche „Girly“
	Handtasche „Ladylike“
	Zusatzauftrag
	gesamt

	Produktion in Stück
	
	
	
	

	Kapazität/ Auslastung
	
	
	
	

	Nettoverkaufspreis/ 
Stück
	
	
	
	

	variable Kosten/ 
Stück
	
	
	
	

	Deckungsbeitrag/ 
Stück
	
	
	
	

	Deckungsbeitrag 
gesamt
	
	
	
	

	Fixkosten 
gesamt
	
	
	
	

	Betriebsergebnis
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