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Vorwort

Liebe Schiilerin, lieber Schiiler,

Sie haben Betriebswirtschaftslehre als zweites, Profil bildendes Leistungskursfach
belegt und werden in diesem Fach Ihr Abitur ablegen. Dieses Buch hilft Thnen, sich
gezielt und effektiv auf die zentralen Abschlusspriifungen in dem Kurs vorzuberei-
ten:

Im ersten Teil finden Sie zahlreiche Informationen zum Abitur, deren Kenntnis
fiir die gezielte Vorbereitung hilfreich und wichtig ist. Dazu gehoren vor allem die
Schwerpunktthemen und die giiltigen Operatoren fiir das Abitur 2021.

Der Aufgabenteil beginnt mit Ubungsaufgaben. Die Aufgaben legen dabei je-
weils einen Schwerpunkt auf einzelne Kursthemen, sodass Sie sich hiermit auch
schon auf die Klausuren wihrend der Qualifikationsphase vorbereiten konnen.

Durch die Original-Abituraufgaben der Jahre 2015 bis 2020 konnen Sie sich
ein genaueres Bild davon machen, wie die Priifungen bisher ausgesehen haben
und wie die fiir 2021 relevanten Inhalte bereits konkret eingesetzt worden sind.

Séamtliche Aufgaben im Buch enthalten vollstiindige, schiilergerechte Losungs-
vorschlige. Den grofiten Lerneffekt erzielen Sie, wenn Sie zuerst einmal ver-
suchen, die Aufgaben selbststindig zu 16sen, und erst anschlieBend Thre Antwort
mit dem Vorschlag im Buch vergleichen.

Jedem Losungsvorschlag sind konkrete ¢ Hinweise vorangestellt, die IThnen Hilfe-
stellungen zum Herangehen an die jeweilige Aufgabenstellung geben.

Ein Stichwortverzeichnis erleichtert Thnen die gezielte Nutzung des Bandes und
ermoglicht einen schnellen Zugriff auf zentrale Sachverhalte.

Sollten nach Erscheinen dieses Bandes noch wichtige Anderungen zum Zentralabitur
2021 vom Schulministerium Nordrhein-Westfalen bekannt gegeben werden, finden
Sie aktuelle Informationen dazu im Internet unter:

www.stark-verlag.de/mystark

Wir wiinschen Thnen viel Erfolg beim Abitur!

Die Autoren und der Verlag
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6 Methodische Hinweise und Zeitmanagement

Vorbereitung auf die Priifung

Bereiten Sie sich langfristig vor.

Arbeiten Sie kontinuierlich im Unterricht mit und bearbeiten Sie den behandelten
Stoff nach. Losen Sie Aufgaben selbststindig.

Lesen Sie nicht nur die Losungen der Aufgaben durch. Ein kurzfristiges Nachvoll-
ziehen von Aufgaben in den Tagen vor der Priifung tduscht Sie, da Sie die
,.Knackpunkte“ der Aufgabe beim Nachvollziehen zwar verstehen werden, jedoch
nur beim selbststdndigen Losen eigene Losungsstrategien entwickeln.

Erstellen Sie Ubersichten von abgeschlossenen Themengebieten, die Sie kurz vor
der Priifung zum Auffrischen in kurzer Zeit verwenden konnen. Denken Sie an
Arbeitsteilung und tauschen Sie Ubersichten mit Thren Mitschiilern aus.

Arbeiten Sie in Teams. Haufig erkennt man erst beim Erkldren, was man noch
nicht verstanden hat. Fiir den Zuhorer ist es oft hilfreich, den Lernstoff aus einem
anderen Mund zu horen. Lehrer sprechen manchmal eine andere (Fach-)Sprache
als Schiiler. Wenn Fragen im Team nicht geklidrt werden konnen, fragen Sie bei
anderen Mitschiilern oder beim Fachlehrer nach.

Lassen Sie sich beim Uben nicht durch Musik, Fernseher oder andere Arbeiten ab-
lenken.

Arbeiten Sie im Unterricht mit. Sie erhalten so ein Feedback iiber Ihr Arbeiten
und konnen (hoffentlich) Erfolgserlebnisse bei richtigen Antworten sammeln.

Bearbeitung der Priifung

Lesen Sie die Aufgabenstellung genau durch und markieren Sie wichtige Teile
(z. B. Werte) mit einem Textmarker.

Achten Sie auf ein ziigiges Arbeitstempo. Beriicksichtigen Sie immer die vorge-
sehene Bearbeitungszeit. Die Punkteverteilung ist dafiir ein grober Richtwert, des-
sen Beachtung Thnen helfen kann, nicht in Zeitnot zu geraten. Beachten Sie auf3er-
dem, dass am Ende der Bearbeitungszeit noch Zeit zur Korrektur der Klausur ver-
bleiben sollte.

Achten Sie immer auf die Operatoren; sie bestimmen die Anforderung der jeweili-
gen Aufgabe. Wenn mehr als ein Operator in einer Teilaufgabe erscheint, bearbei-
ten Sie die Aufgabe in der Reihenfolge der genannten Operatoren. Eine Vermi-
schung der Operatoren bei der Bearbeitung einer Aufgabenstellung fiihrt zu Punkt-
abzug.

Bearbeiten Sie die Priifungsklausur moglichst in der angegebenen Reihenfolge,
halten Sie sich jedoch bei Schwierigkeiten nicht zu lange mit einer Teilaufgabe
auf. Geben Sie bei einer Teilaufgabe jedoch auch nicht zu friih auf, denn oft genii-
gen schon wenige zusitzliche Punkte fiir ein besseres Gesamtergebnis.

VII
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Rechnen Sie auch bei offensichtlich falschen Zwischenergebnissen weiter, Folge-
fehler werden in der Regel beachtet.

Fehlen Thnen bei zusammenhidngenden Aufgaben Zwischenschritte, so treffen Sie
sinnvolle Annahmen fiir Zwischenergebnisse, damit Sie weiterrechnen konnen.
Weisen Sie jedoch angenommene Werte klar aus.

Achten Sie beim Arbeiten auf eine saubere Darstellung. Dies erleichtert nicht nur
dem Lehrer das Nachvollziehen IThrer Losung, sondern hilft auch Ihnen bei der
Uberpriifung. AuBerdem erhalten Sie dafiir im Rahmen der Bewertung der Dar-
stellungsleistung zusitzliche Punkte.

Beschriften Sie Rechnungen und Werte und geben Sie zumindest bei Endergeb-
nissen die Bezeichnungen mit an. Nichtzuordenbare Teile konnen nicht bewertet
werden.

Nutzen Sie Moglichkeiten zur Veranschaulichung. Zeichnen Sie Funktionen in
Diagramme oder entwerfen Sie Schaubilder oder Tabellen fiir den Vergleich ver-
schiedener Alternativen. Ubersichten helfen hiufig, den richtigen Losungsansatz
zu finden.

Bedenken Sie, dass bei den Operatoren des Anforderungsbereichs III héufig die
Ausgangssituation und der Vorspann der jeweiligen Aufgabenstellung einbezogen
werden sollten. Die Beriicksichtigung der Gesamtsituation zeichnet hiufig insge-
samt gelungene Priifungsarbeiten aus.

VIII
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Zentrale Abiturpriifung 2018 — Profil bildendes Leistungskursfach
Betriebswirtschaftslehre

Aufgabenstellung
Beschreibung der Ausgangssituation

Das Unternehmen Freeze AG ist ein mittelstindischer Hersteller von Tiefkiihlkost
(z. B. Gemiise, Obst, Fertiggerichte, Tiefkiihlpizza, Eis) mit Hauptsitz in Siegen. Es
verfiigt iiber 20 Niederlassungen mit einem langjdhrigen Kundenstamm. Fast 100
Verkaufsfahrzeuge beliefern 30.000 Haushalte direkt mit qualitativ hochwertigen
Tiefkiihllebensmitteln.

Trotz vieler Stammkunden stagnieren die Absatzzahlen der Freeze AG, insbesondere
im Bereich der Tiefkiihlpizzen sind sogar Absatzriickgéinge zu beobachten. Mogliche
Ursachen sind das grole Angebot von Tiefkiihlpizzen im Lebensmitteleinzelhandel
und die steigende Anzahl von Pizza-Lieferdiensten.

Die Geschiftsleitung der Freeze AG mochte auf diese Verdnderungen des Absatz-
marktes zukunftsweisend reagieren.

Ein Vorschlag besteht in der Einfithrung eines Online-Bestellsystems fiir Tiefkiihl-
pizzen nach dem Baukastenprinzip: Die Kunden stellen mit einem Pizzakonfigurator
aus verschiedenen Teigsorten, Saucen, Beldgen und Kisearten ihre Tiefkithlwunsch-
pizza zusammen. Diese wird iiber den bestehenden Heimlieferservice nach Hause ge-
liefert, sodass der Verbraucher sie jederzeit frisch aufbacken kann. Die neue Pro-
duktgruppe soll unter dem Namen MyPizza vertrieben werden.

Dieser Vorschlag findet die Zustimmung des Vorstands und soll konkret geplant wer-
den.

Es miissen die nachfolgenden Aufgabenfelder bearbeitet werden:

e Die Marktsituation muss analysiert werden. Auf Grundlage der hier gewonnenen
Erkenntnisse sind konkrete marketingpolitische Entscheidungen fiir die Marktein-
filhrung der MyPizza zu treffen. Aulerdem ist der Break-even-Point zu berech-
nen. (Aufgabe 1)

e Mithilfe von statischen und dynamischen Investitionsrechenverfahren miissen
alternative Produktionsanlagen bewertet und davon eine ausgewihlt werden.
(Aufgabe 2)

¢ Fine Finanzierungsentscheidung muss getroffen werden. Hierfiir ist es notwendig,
eine Gewinnverwendungsrechnung durchzufiihren, Abweichungen zwischen Be-
triebs- und Unternehmensergebnis zu analysieren und die Dividendenausschiit-
tung zu diskutieren. (Aufgabe 3)

Hinweis: Rechnerische Losungen sind auf zwei Stellen hinter dem Komma kauf-
méinnisch zu runden. Rechenwege sind nachvollziehbar anzugeben.

Sie konnen die Anlagen fiir die Bearbeitung abtrennen. Tragen Sie bitte auf allen
Anlagen Thren Namen ein.

2018-1
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Aufgabe 1

Die Freeze AG beabsichtigt, den Markt fiir Tiefkiihlpizzen néher zu analysie-
ren, um die Marketingaktivititen fiir die neue Produktgruppe MyPizza opti-
mal darauf ausrichten zu konnen.

1.1

1.2

1.3

1.4

Nachdem sich die Geschiftsleitung iiber die Marktsituation (Anlage 1)
informiert hat, schldgt sie vor, den Absatzproblemen der Freeze AG durch
die Einfiihrung eines Online-Bestellsystems fiir Tiefkiihlpizzen nach dem
Baukastenprinzip zu begegnen.

Erldutern Sie drei Aspekte, die das Online-Bestellsystem nach dem
Baukastenprinzip als angemessene Reaktion auf die Marktsituation er-
scheinen lassen. Beriicksichtigen Sie dabei die Ausgangssituation und
die Anlage 1.

Die Freeze AG mochte herausfinden, welche Teigsorten und Beldge von
den Kunden bevorzugt werden. Auch soll tiberpriift werden, ob Beson-
derheiten, z. B. vegetarische Varianten oder Spezialsaucen, im Pizzakon-
figurator gelistet sein sollen. Fiir die Informationsgewinnung plant die
Freeze AG Methoden der Primér- und Sekundirforschung anzuwenden.

Beschreiben Sie allgemein diese beiden Arten der Marktforschung und

erlidutern Sie fiir die beiden oben genannten Arten der Marktforschung
jeweils eine konkrete Moglichkeit der Freeze AG, die gewiinschten In-
formationen zu erhalten.

Fiir die Markteinfiihrung der MyPizza stellt die Freeze AG Uberlegungen
zur Preisstrategie an.

Der Marketingleiter Herr Barth schligt zur Markteinfithrung eine Skim-
ming-Strategie vor, die Verkaufsleiterin Frau Engel hilt eine Penetra-
tionsstrategie fiir sinnvoller.

Diskutieren Sie die beiden unterschiedlichen Preisstrategien zur Einfiih-
rung der MyPizza.

Die Unternehmensleitung hat sich nach Abwigung der Argumente von
Herrn Barth und Frau Engel fiir eine Preisstrategie entschieden. Nun ist
zu priifen, ob die Kostensituation es zulisst, diese Strategie tatsdchlich
umzusetzen.

Fiir eine normal belegte Pizza liegen folgende Planungsdaten vor:

Bei einer Produktions- und Absatzmenge von 27.000 Stiick/Monat wer-
den zunidchst Gesamtkosten in Hohe von 64.000,00 EUR erwartet. Bei
25.000 Stiick/Monat geht man von Gesamtkosten in Héhe von 61.000,00
EUR aus.

Ermitteln Sie die Kostenfunktion fiir die Produktion der Wunschpizzen.

2018-2
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1.5 Die Freeze AG kann bei Vollauslastung 30.000 Wunschpizzen pro Mo-
nat produzieren.

Zunichst soll der Verkaufspreis fiir eine normal belegte Pizza ermittelt
werden. Der Verkaufspreis wird kalkuliert, indem auf die Selbstkosten
bei durchschnittlicher Auslastung der maximalen Kapazitit von 80 % ein
Gewinnzuschlag von 0,50 EUR/Stiick beriicksichtigt wird.

Fiir eine bessere Planung soll zusitzlich ermittelt werden, ab welcher
Produktions- und Absatzmenge ein Gewinn erzielt werden kann.

Berechnen Sie den Verkaufspreis und die Gewinnschwellenmenge
(Break-even-Point) und 6

erliutern Sie Ihre Ergebnisse. Beriicksichtigen Sie dabei auch die Er-
gebnisse der Marktanalyse (Anlage 1) und die von Ihnen bevorzugte
preispolitische Strategie. 9

Hinweise:
e Sollten Sie die Kostenfunktion in Aufgabe 1.4 nicht ermittelt haben,
verwenden Sie zur Bearbeitung ersatzweise diese Funktion:

K(x) = 1,6x + 24.000

e Sollten Sie den Verkaufspreis nicht kalkulieren konnen, rechnen Sie
ersatzweise mit einem Verkaufspreis von 3,00 € weiter.

Aufgabe 2 56 Punkte

Nach einer sehr gelungenen Markteinfithrung des Online-Bestellsystems soll
die Produktion schrittweise ausgeweitet werden, um die erwartete stark stei-
gende Nachfrage in den kommenden Jahren decken zu konnen. Zwei alter-
native Produktionsanlagen, ein Vollautomat und ein Halbautomat, kommen
hierzu in die ndhere Auswahl:

Vollautomat Halbautomat
Anschaffungskosten [EUR] 3.500.000,00 2.800.000,00
Sonstige fixe Kosten pro Jahr [EUR]
(ohne kalkulatorische Zinsen und 297.500,00 275.000,00
Abschreibungen)
Fertigungskapazitat pro Jahr [Stiick] 1.200.000 1.000.000
Geplante Nutzungsdauer [Jahre] 5
Kalkulatorischer Zinssatz pro Jahr [%)] 15
Variable Kosten pro Stiick [EUR] 1,50 1,80
Verkaufspreis pro Stiick [EUR] 3,50

2018-3
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Anlage 1
Einfache und schnelle Zubereitung punktet bei Verbrauchern

Der Markt fiir Tiefkiihlprodukte wichst und wichst und wichst. Das liegt vor allem
daran, dass viele Verbraucher das echte Kochen nahezu einstellen. Kochen kann so
einfach sein: Packung aufreifien, Folie entfernen, Backofen anstellen. So lauft mitt-
lerweile vielfach die Verpflegung in Deutschland.

Uber 55 Prozent der Deutschen legen laut ,,Erndhrungsreport 2017“! des Bundes-
ministeriums fiir Erndhrung und Landwirtschaft (BMEL) Wert auf eine einfache und
schnelle Zubereitung von Lebensmitteln und greifen daher auch gerne mal zu Tief-
kiihlpizza und Fertigprodukten. Besonders fiir die Gruppen der unter 30-Jdhrigen
(72 Prozent) und der Frauen (63 Prozent) ist die schnelle Zubereitung ein wichtiges
Entscheidungskriterium bei Lebensmitteln. Tiefkiihlprodukte spielen in jedem Haus-
halt eine wichtige Rolle und die Vorteile werden von allen Altersgruppen geschiitzt.
Die altersspezifischen Warengruppenpriferenzen gehen auf unterschiedliche Bediirf-
nisse in den jeweiligen Lebensphasen zuriick. Wahrend fiir die Berufstitigen das
schnell zubereitete Komplettgericht (z. B. Tiefkiihlpizza, Fertiggerichte) Prioritit ha-
ben mag, nutzen Familien auch gerne Tiefkiihlkomponenten (z.B. Obst, Gemiise,
Fleisch) zum Selberkochen. Jedoch werden die Verbraucher im Hinblick auf die Art
und Qualitdt der verwendeten Zutaten zunehmend kritischer. Neben der Lebensein-
stellung und dem Gesundheitsbewusstsein beeinflussen Probleme mit Nahrungs-
mittelunvertrdglichkeiten, Allergien oder auch besondere Ernidhrungsformen (z.B.
vegane Erndhrung) die Kaufentscheidung bei Lebensmitteln.

Allein Tiefkiihlpizza stand hierzulande im vergangenen Jahr gut 825 Millionen Mal
auf dem Speiseplan. Das sind im Durchschnitt zehn Pizzen im Jahr pro Bundesbiir-
ger, wie aus der aktuellen Jahresbilanz des Deutschen Tiefkiihlinstituts (dti) hervor-
geht. Zum Vergleich: Vor 15 Jahren waren es gerade mal fiinf Pizzen und damit nur
halb so viele, vor 25 Jahren sogar nur zwei.

Die Stiftung Warentest lobt in ihrem Test im Jahr 2016 die Qualitdt von Salamipiz-
zen aus dem Tiefkiihlregal. Insgesamt bekamen 19 Pizzen die Note gut, sechs erhal-
ten nur ein befriedigend. Schlecht schneiden vor allem die Eigenmarken des Handels
ab.

Die Preise reichen von 0,83 EUR bis zu 4,50 EUR pro Pizza. Da sind Qualitédtsunter-
schiede kaum zu vermeiden. Wihrend die Pizza der Freeze AG zwei verschiedene
Sorten Salami (11 Scheiben) enthilt, finden sich auf der Discounter Pizza nur sechs
Scheiben einer Salamisorte.

Doch lIdsst sich auch ein neuer Trend feststellen. Immer mehr Deutsche bestellen ihre
Pizza lieber beim Lieferservice. In einer Marktstudie gaben 50 % der Befragten an,
dass ihnen die Pizza vom Lieferservice besser schmeckt als Tiefkiihlpizza, da man
diese individueller belegen lassen kann. Allerdings gaben auch 30 % der Befragten
an, dass der Pizzagenuss beim Lieferservice dadurch eingeschrinkt wird, dass die
gelieferte Pizza nicht mehr knusprig und nur noch lauwarm ist.

2018-7
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Die Preise fiir Pizzen vom Lieferservice sind regional unterschiedlich und teilweise
sehr hoch. Wihrend man in Essen durchschnittlich 4,82 EUR fiir eine Pizza vom Lie-
ferservice bezahlt, kostet diese in Stuttgart 8,39 EUR.

Anmerkung:
1 Deutschland, wie es isst. Der BMEL-Ernédhrungsreport 2017, Berlin, Dezember 2016.

Anlage 2: Nutzwertanalyse

Vollautomat Halbautomat

B t kriteri Gewich- |Bewer- |Teilnutz- Bewer- |Teilnutz-
ewertungskriterien tung [%] |tung wert tung wert

Flexibilitét (Erweiterung hinsichtlich der 40 3 120 5 200
Zutaten)
Produktqualitat (gleichméaBige Verteilung 20 4 80 3 60
der Zutaten bei Belegung)
Durchlaufzeit (Produktionsgeschwindig- 20 5 100 3 60
keit)
Zuverlassigkeit (Wartungsintervalle und 10 > 20 4 40
Produktionsausfall)
Servicequalitat des Herstellers (Schnellig-
keit bei der Behebung von Stérungen 10 8 30 8 30
Summe 100 350 390

Bei der Nutzwertanalyse werden fiir die alternativen Investitionsobjekte Bewertungs-
kriterien festgelegt und gewichtet. In einem zweiten Schritt werden die Bewertungs-
kriterien mit Punkten von 1 bis 6 versehen. Eine hohe Bewertungspunktzahl ist posi-
tiv. Aus der Multiplikation der Gewichtung mit der Bewertungspunktzahl ergibt sich
der Teilnutzwert. Die Summe der Teilnutzwerte (Spaltensumme) ergibt den Gesamt-
nutzwert eines Investitionsobjektes.

Anlage 3:
Abzinsungsfaktoren Formel zur Ermittlung des internen Zinssatzes (r)
15% r=i; - C, o
1 0,8696 C2-C
2 0,7561 r =interner Zinssatz/-fufl
3 0.6575 i; = Versuchszinssatz 1
p 05718 ip = Versuchszinssatz 2
’ C; = Kapitalwert 1
5 0,4972 C, = Kapitalwert 2

2018-8
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Losungsvorschlige

Aufgabe 1 57 Punkte

1.1 Der Operator , erldutern* zdhlt zum Anforderungsbereich Il. Bei einer Erldute-

rung geht es nicht schlicht darum, Aspekte der Ausgangssituation und der An-
lage 1 zu wiederholen, sondern sich die relevanten Punkte herauszugreifen, die
das Baukastenprinzip als angemessene Reaktion auf die Marktsituation erschei-
nen lassen. Achtung: Formulieren Sie in ganzen, grammatikalisch richtigen Sdit-
zen. Sonst droht Ihnen Punktabzug! Achten Sie aufierdem darauf, sich sowohl
auf die Ausgangssituation als auch die Anlage I zu beziehen, so wie die
Aufgabenstellung es vorsieht.

Das von der Freeze AG geplante Baukastensystem ist eine angemessene Reaktion
auf die Marktsituation, da die Pizzakonsumenten zum einen den individuellen
Belag schr schitzen, auf der anderen Seite aber die Nachteile des Lieferdiens-
tes — zu kalte und zu wenig knusprige Pizzen — vermeiden wollen, vgl. Anlage 1.
AuBlerdem besteht fiir die Freeze AG dringender Handlungsbedarf: Obwohl der
Pizzamarkt stark wiichst, stagniert der Absatz der Freeze AG bei Tiefkiihl-
pizzen, vgl. Ausgangssituation. So verzehrt jeder Deutsche laut der Jahresbilanz
des Deutschen Tiefkiihlinstituts (dti) 10 Tiefkiihlpizzen im Jahr gegeniiber nur
5 Pizzen vor 15 Jahren (vgl. Anlage 1). Der Pizzakonfigurator mit dem Baukas-
tensystem kann als eine angemessene Reaktion gewertet werden und bei ent-
sprechender Preis-, Produkt- und Kommunikationspolitik zum Erfolg fiihren.

Als dritter Aspekt kann die Moglichkeit der Individualisierung bei Kundenwiin-
schen aufgrund von speziellen Ernédhrungsformen (z. B. vegan, Allergien) ge-
nannt werden (vgl. Anlage 1). Auch diese Wiinsche konnen durch das Baukas-
tenprinzip optimal erfiillt werden.

Dies ist eine Beispielantwort zur Erlangung der vollen Punktzahl, indem wesent-
liche Aspekte begriindet werden, die sich sowohl auf die Ausgangssituation als
auch die Anlage 1 beziehen. Andere Positionen, wie etwa das bessere Preis-Leis-
tungsverhdltnis gegeniiber den Lieferdiensten, stellen weitere mogliche Antwor-
ten dar.

1.2 Achtung, auch hier gibt der Operator ,,erliutern* den Hinweis, dass es nicht bei

der reinen Nennung der Marktforschungsarten bleiben darf. Verzichten Sie nicht
auf diese einfach zu erzielenden Punkte!

Man unterscheidet grundsitzlich die Primér- und die Sekundérforschung. Bei der
Primérforschung (auch field research) gewinnen Unternehmen die Daten neu,
indem Sie die Erhebung selbst oder durch die Beauftragung externer Institute
vornehmen. Das konnen z. B. Befragungen, Tests oder Experimente sein.
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1.3

Um eine Sekundirforschung (auch desk-research) handelt es sich immer dann,
wenn die Forschungsergebnisse auf der Basis bereits vorhandener Werte oder
Erhebungen zustande kommen. Die Werte konnen dabei aus internen Quellen
stammen, wie z. B. betriebliche Statistiken, oder auch aus externen Quellen, wie
z. B. vorliegende Fragebogen, Testergebnisse oder auch Studien.

Fiir die Freeze AG boten sich mehrere Moglichkeiten. Fiir den Fall, dass die auf-
wendigere Primirforschung in Erwédgung gezogen wird, wire ein Produkttest
mit einer Stichprobe denkbar. So konnte die Freeze AG z. B. mit einer Gruppe
von Interessenten aus Studenten, Familien und Alteren erproben, welche Teig-
sorten und Beldge am hiufigsten gew#hlt werden.

Bei der Beschrinkung auf Daten einer Sekundirforschung sind in Anlage 1 be-
reits zwei Quellen genannt, aus deren sich die Freeze AG bedienen kann: zum
einen die Jahresbilanz des Deutschen Tiefkiihlinstituts (dti), zum anderen der
BMEL-Ernihrungsreport 2017, die beide eine hohe Relevanz fiir die Freeze AG
haben.

Auch hier konnen viele andere Beispiele gewdhlt werden. Sofern Sie einen kon-
kreten Bezug zur Freeze AG herstellen, erzielen Sie auch die volle Punktzahl.

,, Diskutieren* heifit es im Arbeitsauftrag. Der Operator des Anforderungsbe-
reichs Il verlangt von Ihnen, eine Pro-und-Kontra-Argumentation zu ent-
wickeln, die zu einer begriindeten Entscheidung fiihrt. Zu empfehlen ist, den
Leser Ihrer Ausfiihrungen zu Ihren Argumenten hinzufiihren. Beginnen Sie also
mit einer kurzen Beschreibung oder eigenen Definition der zu diskutierenden
Preisstrategien. So gelingt Ihnen ein strukturierter Aufbau Ihrer Argumentation
und Sie stellen sicher, dass die Priifer Ihren Ausfiihrungen folgen konnen.

Die Skimmingstrategie zeichnet sich dadurch aus, dass zur Einfithrung ein
hoher Preis fiir das Produkt angesetzt wird, der sich aufgrund des Innovations-
oder Qualititsvorteils am Markt durchsetzen ldsst. Mogliche Wettbewerber
konnen das Produkt zwar imitieren und am Markt angreifen, haben dazu aber
eine zeitliche oder finanzielle Hiirde zu nehmen. Bis die Konkurrenzprodukte
auf dem Markt sind, kann die Freeze AG ihren Wettbewerbsvorteil nutzen und
die Entwicklungskosten kompensieren. Danach wird der Preis nach und nach
gesenkt.

Die Penetrationspreisstrategie zeichnet sich durch einen anfinglich niedrigen
Preis aus, mit dem der Markt penetriert wird. Nachdem die Marktfiihrerschaft
erzielt ist, kann der Preis dann schrittweise angehoben werden. Dadurch wer-
den mogliche Wettbewerber von der Nachahmung des Produktes oder dem
Einstieg in das Segment zunichst abgehalten, weil es sich fiir sie aufgrund einer
zu geringen Marge nicht lohnt. Diese Zeit kann die Freeze AG nutzen, um einen
sehr hohen Marktanteil zu erreichen und sich dauerhaft Wettbewerbsvorteile zu
sichern.

Die Tatsache, dass es sich bei dem Pizzakonfigurator um eine Innovation han-
delt, spricht fiir die Anwendung der Skimmingstrategie. Somit konnten durch
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1.4

das Abschopfen rasch die Entwicklungs- und Implementierungskosten des
Systems refinanziert werden. Es konnten schnell Gewinne generiert werden, die
die Freeze AG in der aktuellen Situation der Absatzriickgiinge sicher gut gebrau-
chen kann. Die Preise sollten jedoch nicht zu sehr iiber dem Niveau herkomm-
licher TK-Pizzen angesiedelt werden, da sonst Erstkiufer abgeschreckt wiir-
den und die Gefahr besteht, dass das Baukastensystem floppt. Zu bedenken ist
auBerdem, dass bei Anwendung der Skimmingstrategie eine offensive Marke-
tingstrategie Anwendung finden muss, damit das Produkt schnell bekannt wird,
bevor Nachahmer den Markt betreten.

Dass Pizzen Verbrauchsgiiter sind, die regelméBig konsumiert werden (vgl. An-
lage 1), spricht fiir die Anwendung der Penetrationspreisstrategie: so konnen
Kiufer durch attraktive Preise gelockt, durch mehrmaligen Kauf gebunden und
bei leichten Preisanpassungen zu spiteren Zeitpunkten aufgrund der guten Quali-
tit gehalten werden. Fiir diese Strategie spriche auch, dass nicht allzu hohe
Marketingausgaben zur Einfithrung nétig wiren, da der Preis ein maligebliches
Kriterium darstellt. Uber attraktive Preise fiir das innovative Produkt der
Freeze AG lieflen sich vielleicht auch giinstige Kampagnen und Verkaufsfor-
derungsprogramme mit den Supermarktketten initiieren, wenn ihnen entspre-
chende Handelsspannen eingerdaumt werden. Der Preis konnte sogar leicht iiber
dem Niveau herkommlicher TK-Pizzen liegen und somit dem individuellen Be-
lag Rechnung getragen werden. Gegen die Penetrationsstrategie kann vorge-
bracht werden, dass immer ein Restrisiko besteht, dass die Kunden nachtrig-
liche Preissteigerungen nicht akzeptieren.

Fazit: Die Penetrationspreisstrategie stellt die Variante mit hohen Marktchancen
und weniger Risiken dar. Durch eine Penetration des Marktes wird ein hoher
Marktanteil erreicht, den sich die Freeze AG dann zunutze machen kann. Bei der
Skimmingstrategie bleibt die Unsicherheit beziiglich moglicher Nachahmer und
einer erfolgreichen Markteinfiihrung zur schnellen Abschopfung des Marktes.
Hohe Marketinginvestitionen kénnen unter Umstidnden nicht aufgefangen wer-
den.

Alternative Erlduterungen, die der Skimmingstrategie den Vorzug geben, fiihren
genauso zur vollen Punktzahl!

Die Ermittlung der Kostenfunktion gelingt, wenn Sie sich die Zusammensetzung
und Eigenschaften der Kostenbestandteile vergegenwdirtigen. Die Kostenfunk-
tion besteht immer aus fixen und variablen Kosten:

K(x)=K¢+x -k,

Fixe Kosten dndern sich, unabhingig von der Ausbringungsmenge, nicht. Eine
Anderung der Kosten durch eine erhohte Ausbringungsmenge zeigt also die zu-
sétzlich entstehenden variablen Kosten:
64.000,00 €-61.000,00 €=3.000,00 €
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Da die variablen Kosten pro Stiick gleich sind, kann durch Division mit der
zusitzlichen Stiickzahl die Hohe ermittelt werden:
Mengeninderung: 27.000 Stiick —25.000 Stiick =2.000 Stiick

3.000,00€

V= —= —1,50€
2.000 Stiick

Der Differenzbetrag sind folglich die fixen Kosten:
64.000,00 €
— 40.500,00€ (1,50 €-27.000)

= 23.500,00 €

Als Kostenfunktion ergibt sich folglich:
K(x) =23.500,00+1,5x

In der Aufgabe wird gefordert, den Verkaufspreis zu ermitteln. Dieser ergibt sich
aus den Selbstkosten zuziiglich der Gewinnmarge (jeweils in Stiick).

Die Kosten werden durch die Kostenfunktion ermittelt; bei einer Auslastung von
80 % ergibt sich eine Anzahl von: 0,8 - 30.000 Stiick = 24.000 Stiick.
Gesamtkosten:

K(24.000) =23.500,00 € +1,50 € -24.000 = 59.500,00 €

Die Stiickkosten ergeben folglich:
59.500,00 €

———— =2,48 €/Stiick
24.000 Stiick

Nun wird der Gewinnzuschlag addiert, um den Verkaufspreis zu erhalten:
248€+05€=298¢€

Den Break-even-Point oder die Gewinnschwellenmenge erhalten Sie, indem Sie
ausrechnen, bei welcher Stiickzahl die Kosten gedeckt sind und noch kein Ge-
winn erwirtschaftet wird. Die Erldse sind in dem Punkt folglich gleich hoch wie
die Kosten.

Gleichsetzung der Erlos- und Kostenfunktion und Aufldsung nach x:
E(x)=K(x)
2,98 €-x =23.500,00 € +1,50 €-x
1,48 €-x =23.500,00 €
x =15.879

Die rechnerische Stiickzahl, bei der die Kosten gedeckt, aber kein Gewinn er-
wirtschaftet wird, belduft sich auf 15.878,38 Stiick. Da nur ganze Pizzen her-
gestellt werden konnen, belduft sich die Stiickzahl auf 15.879 Stiick.

Bei einem Nettoverkaufspreis von 3,00 € betrdgt die Stiickzahl 15.667 Stiick pro
Monat.
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