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Vorwort
Dieses Lehrbuch umfasst alle im Bildungsplan „Betriebswirtschaft“ für das kaufmännische
Berufskolleg I des Landes Baden-Württemberg (Fassung vom 14.06.2016, gültig ab
August 2016), geforderten Kompetenzbereiche und Lerninhalte.

Für Ihre Arbeit mit dem vorgelegten Lehrbuch möchten wir auf Folgendes hinweisen:

y Das Buch hat mehrere Zielsetzungen. Es soll Ihnen

– alle Informationen liefern, die zur Erarbeitung der Kompetenzbereiche notwendig
sind;

– dabei helfen, die im Bildungsplan enthaltenen Lerninhalte in Allein-, Partner- oder
Teamarbeit zu erarbeiten, Entscheidungen zu treffen, diese zu begründen und über
die Ergebnisse verbal oder schriftlich zu berichten;

– fächerübergreifende Zusammenhänge näher bringen.

y Um dem Konzept des kompetenzorientierten Unterrichts gerecht zu werden, bietet
das Lehrbuch berufsbezogene Situationen und Aufgaben in vorgegebenen Unterneh-
men aus verschiedenen Branchen an, die die Schülerinnen und Schüler – nach der
Aneignung des entsprechenden Fachwissens – möglichst selbstständig oder in der
Gruppe bearbeiten sollen. Die Schülerinnen und Schüler können dadurch eine umfas-
sende berufliche, gesellschaftliche und personale Handlungskompetenz erwerben.
Als Bezugspunkt für die Lernsituationen, Beispiele und weitere Aufgabenstellungen
dienen die Modellunternehmen des vorangestellten fiktiven Gewerbeparks Ulm
(branchenübergreifender Ansatz).

y Die Lerninhalte werden zu klar abgegrenzten Einheiten zusammengefasst, die sich in
die Bereiche Lernsituation, Stoffinformation, Zusammenfassungen und Übungsaufga-
ben aufgliedern. Viele Merksätze, Beispiele und Schaubilder veranschaulichen die pra-
xisbezogenen Lerninhalte.

y Die fakultativen Inhalte, welche den späteren Einstieg in das zweite Jahr
einer Wirtschaftsoberschule ermöglichen sollen, sind mit nebenstehendem
Symbol gekennzeichnet.

y Fachwörter, Fachbegriffe und Fremdwörter werden grundsätzlich im Text oder in Fuß-
noten erklärt.

y Ein ausführliches Stichwortverzeichnis hilft Ihnen dabei, Begriffe und Erläuterungen
schnell aufzufinden.

y Das vorliegende Lehrbuch wird durch das „Arbeitsheft Betriebswirtschaft für das
kaufmännische Berufskolleg I“ (Merkurbuch 1578) ergänzt. Lehrbuch und Arbeitsheft
sind aufeinander abgestimmt, ein paralleler Einsatz ist daher optimal. In dem Arbeits-
heft werden die vier Lehrplaneinheiten in Form von situativen Aufgabenstellungen
konkretisiert. Die Arbeitsaufträge sind mehrheitlich so formuliert, dass sie zielgenau
auf die Aufgabenstellungen in den zentralen Klassenarbeiten vorbereiten. Das Arbeits-
heft hat insofern nicht nur einen unterrichtsbegleitenden Workbook-Charakter, son-
dern auch eine prüfungsvorbereitende Komponente.

Wir wünschen Ihnen einen guten Lehr- und Lernerfolg!

Die Verfasser
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