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Vorwort

Dieses Schulbuch umfasst alle im aktuellen Bildungsplan „Betriebswirtschaft“ für das 
kaufmännische Berufskolleg I des Landes Baden-Württemberg geforderten Kompetenz-
bereiche und Lerninhalte.

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

■ Um dem Konzept des kompetenzorientierten Unterrichts gerecht zu werden, bietet 
das Schulbuch berufsbezogene Situationen und Aufgaben an. Als Bezugspunkt für 
die Lernsituationen, Beispiele und weitere Aufgabenstellungen dienen die Modell-
unternehmen des vorangestellten fiktiven Gewerbeparks Ulm (branchenübergreifen-
der Ansatz). Die Schülerinnen und Schüler können dadurch eine umfassende beruf-
liche, gesellschaftliche und personale Handlungskompetenz erwerben.

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

■ Das Symbol Vorlage  zeigt an, dass zur Bearbeitung der nebenstehenden Aufgabe eine 
Vorlage (Blankotabelle, Rechenschema o.Ä. in Form ausfüllbarer PDFs) zum Download
zur Verfügung steht. Die Vorlagen können mithilfe der unter den Symbolen platzierten 
QR-Codes oder der angegebenen Links abgerufen und heruntergeladen werden. Die 
Vorlagen finden Sie ebenfalls unter www.merkur-verlag.de, Suche „0578“, Mediathek 
„Zusatzmaterial (ZIP)“. Dort können Sie auch eine Gesamt-PDF der Vorlagen herunter-
laden.

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

■ Themenbereiche, die mit dem nebenstehenden Symbol gekennzeichnet sind, werden 
zusätzlich in Erklärvideos veranschaulicht. Die jeweiligen Strukturzusammenhänge 
werden didaktisch verständlich erläutert. Die Erklärvideos vergrößern den 
didaktisch-methodischen Handlungsspielraum und ermöglichen in ihrem 
Zusammenspiel mit dem Schulbuch die sinnvolle Verknüpfung fachlicher 
und digitaler Kompetenzen.

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

Wir wünschen Ihnen einen guten Lehr- und Lernerfolg!

Die Verfasser



Ihr Schlüssel zum Lernerfolg

Dieser Schlüssel ermöglicht den Zugriff zu 
sämtlichen Erklärvideos aus dem Merkur-
Schulbuch.

Sollte es später neue Videos oder Arbeits-
hilfen zu dem Buch geben, können diese 
ebenfalls mithilfe des Schlüssels abgerufen 
werden.

Link zur Playlist: mvurl.de/ix29

JLJLLLLLLLLLLLL
Merkur

Verlag Rinteln
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