Betriebswirtschaftslehre/Rechnungswesen (BwR) — LehrplanPLUS 8

1. Buchungskreislauf

S Aktives Bestandskonto H

S Passives Bestandskonto H

Anfangsbestand

Anfangsbestand

S Aktives Bestandskonto H

S Passives Bestandskonto H

Bestands- und Anfangsbestand
Erfolgsvorgange +

S Aufwandskonto H

Anfangsbestand
+

S Ertragskonto H

wahrend des Jahres T Stormo

bei Ricksendung

Storno
bei Ricksendung

1. Abschluss der Unterkonten auf ihre Hauptkonten

a) Bezugskosten Werkstoffe

6060 AWe an | 60e1 BZKe

im Haben

b) Nachlasse Werkstoffe
[ 6002 Ne | an 6000 AWe

c) Erlésberichtigungen Fertigerzeugnisse

5000 UEFE an | 5001 EBFE

d) Privat
siehe 9. Jahrgangsstufe

Vorabschluss- 4800 UST an [2600 VORST

buchungen
(VAB) | 4800 UST

Bewertung der Sachanlagen

| an 2800 BK

zum 31.12. :
siehe 9. Jahrgangsstufe

Bewertung der Forderungen

siehe 9. Jahrgangsstufe

Zeitliche Abgrenzung

siehe 10. Jahrgangsstufe

Bestandsveranderungen
200 Werkstoff an 600 AW-
600 AW~ an 200 Werkstoff

Ermittlung (BS1) und Bankiiberweisung der USt-Zahllast (BS 2)
| Abschluss Konto VORST

Abschluss Konto UST

Mehrbestand:

AB < SB

Minderbestand: AB > SB

1. Erfolgskonten

8020 GUV an Aufwandskonto
Ertragskonto an 8020 GUV

Abschluss Aufwandskonto
Abschluss Ertragskonto

2. GUV-Konto

Hauptabschluss-
buchungen

8020 GUV an 3000 EK
3000 EK an 8020 GUV

im Gewinnfall
im Verlustfall

zum 31.12. 3. Bestandskonten

S Aktives Bestandskonto H

S Passives Bestandskonto H

Anfangsbestand -
+ SBK

8010 SBK an Aktives Bestandskonto

SBK

Anfangsbestand
+

Passives Bestandskonto an 8010 SBK

Staatliche Realschule GroRostheim

© 2021 Thomas Grein




Betriebswirtschaftslehre/Rechnungswesen (BwR) — LehrplanPLUS 8

2.

Einkauf von werkstoffen und Verkauf von Fertigerzeugnissen

Rohstoffe
(= Hauptbestandteile
des Fertigerzeugnisses)

Werkstoffe

Fremdbauteile
(= Einbauteile
des Fertigerzeugnisses)

Hilfsstoffe
(= Nebenbestandteile
des Fertigerzeugnisses)

Betriebsstoffe
(= nicht Bestandteile
des Fertigerzeugnisses)

Holz...

Scharniere... Schrauben, N&gel, Farbe... | Strom, Gas, Ol, Wasser...

W7 A

Cliparts: http://www.clker.com

Handelsregister

Fachbegriffe
Offentliches Verzeichnis aller gemeldeten Kaufleute, das beim Amtsgericht gefiihrt wird.

Rechtsformen

Lieferbedingungen

Einzelunternehmen: e. K. = eingetragene(r) Kaufmann/-frau Abteilung A

Kapitalgesellschaften:  GmbH = Gesellschaft mit beschrénkter Haftung Abteilung B
AG = Aktiengesellschaft Abteilung B

o ab Werk:  Kaufer (= Kunde) bezahlt die gesamten Transportkosten selbst

o frei Haus:  Verkaufer (= Lieferer) ibernimmt die gesamten Transportkosten

Eigentumsvorbehalt

Die gelieferte Ware gehért erst dann dem Kaufer, wenn dieser vollstandig bezahlt hat.

Just-in-time-
Fertigung

Bendtigtes Material (Werkstoffe) wird erst dann angeliefert, wenn es in der Produktion gebraucht wird.

Vorteile: o Lagerkosten werden reduziert.

o Bestande veraltern und verderben nicht.

Nachteile: e eventuelle Lieferverzogerungen bringen Produktionsablauf ins Stocken.

o hoher Lieferbedarf fiihrt zu Belastungen im StraRenverkehr und damit zu Umweltschaden

Optimale Bestellmenge

Bestellkosten
Fracht, Versicherung, Zoll, Verpackung ...

Lagerkosten
Miete, Energiekosten, Versicherungskosten ...

Zielkonflikt:

Selten in grofRen Mengen kaufen:
niedrige Bestellkosten
hohe Lagerkosten

Haufig in kleinen Mengen kaufen:
hohe Bestellkosten
niedrige Lagerkosten

Losung — Ermittlung der optimalen Bestellmenge:

Bestellkosten = Lagerkosten, d. h. Gesamtkosten am geringsten

r
Kosten in €

Gesamtkosten

Lagerkosten

Bestellkosten

optimale Bestellmenge Bestellmenge in Stlick
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Bestandsveranderungen im Eingangslager

Trotz Just-in-time-Produktion wird fir Notfalle ein Lager benétigt: Eiserner Bestand

Mehrbestand
AB < SB

Minderbestand
AB > SB

weniger verbraucht als eingekauft (Einlagerung)
= Aufwand im Haben korrigieren

mehr verbraucht als eingekauft (Lagerentnahme)
= Aufwand im Soll buchen

20+0 Werkstoff an 600 AW« 60°0 AWe an 20<0 Werkstoff

Kalkulationen

Einkaufskalkulation Angebotskalkulation (Verkaufskalkulation)

Listeneinkaufspreis LEP Selbstkostenpreis SKP GW N
Lieferer-Rabatt L-Rabatt Gewinn Gewinn C/
Zieleinkaufspreis ZEP Barverkaufspreis BVP

gfggel Lieferer-Skonto L-Skonto Kunden-Skonto K-Skonto -

Z\/P GW ¢
K-Rabatt L
LVP GW ¢«

Bareinkaufspreis BEP
Bezugskosten BZK
Einstandspreis EP

Zielverkaufspreis
Kunden-Rabatt

Listenverkaufspreis

4-Schritt-Methode bei Kalkulationen:
Schema hinschreiben (doppelte Prozentspalte)
gegebene Betrage + Prozentsatze eintragen
Grundwerte festlegen
Gesuchtes berechnen

weitere Kriterien beim Angebotsvergleich:
e Sitz des Lieferers
e Lieferzeit
e Qualitat der Ware
o Zuverlassigkeit und Service des Lieferers

Preiskorrekturen

Gutschrift nach

SN

Preisnachlasse

Ricksendung
sofort gewahrt nachtraglich gewahrt Griinde:
Rabatte: Skonto Gutschrift * beschadigt

e Treuerabatt = Preisnachlass bei aufgrund von e zu viel geliefert
¥ itiger Zahl A
I(\1;Iur StammtI:utr:den) vorzeitiger Zahlung Sachmangeln o falsch
e Mengenraba . ,
(bei Kauf grof3er Stuick- (keine Rucksendung)
zahlen)
e Sonderrabatt
(z. B. Jubilaumsrabatt)
Zweck: Kundenbindung
Korrekturbuchung beim Einkauf:
. im Nachlasskonto im Haben
sofort abziehen, Stornobuchung
: | :
keine Buchung! Korrekturbuchung beim Verkauf: im Hauptkonto
im Erloésberichtigungskonto im Soll
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Wichtige Buchungsséatze

Einkaufsbereich

Verkaufsbereich

am Beispiel von Rohstoffen
Einkauf auf Ziel:

6000 AWR ZEP

2600 VORST an 4400 VE brutto

am Beispiel von Fertigerzeugnissen
Verkauf auf Ziel:

2400 FO brutto an 5000 UEFE ZVP
4800 UST

Gutschrift vom Lieferer fur Ricksendung:
Stornobuchung!

Gutschrift an den Kunden fir Riicksendung:
Stornobuchung!

4400 VE brutto an 6000 AWR netto 5000 UEFE netto

2600 VORST 4800 UST an 2400 FO  brutto
Barzahlung der Bezugskosten: Barzahlung von Versandkosten*:
6001 BZKR netto 6040 AWVM  netto
2600 VORST an 2880 KA brutto 2600 VORST an 2880 KA brutto
Beispiele fir Bezugskosten: 6140 AFR netto
¢ Transportkosten ¢ Fracht 2600 VORST an 2880 KA brutto

o Zoll
¢ Transportversicherung ...

¢ Verpackung
e Porto,

* Verpackungs- und/oder Frachtkosten (= Versand-
kosten) fallen an, wenn wir das Geld fir den Kunden
zunachst auslegen oder wenn wir mit dem Kunden Liefe-
rung frei Haus vereinbart haben.

Weiterbelastung der Versandkosten an den Kunden:

2400 FO brutto an 5000 UEFE Versand
4800 UST

Gutschrift vom Lieferer fir Ricksendung der
Leihverpackung: Stornobuchung!

4400 VE brutto an 6001 BZKR netto
2600 VORST

Gutschrift an den Kunden fir Ricksendung der
Leihverpackung: Stornobuchung!

5000 UEFE
4800 UST an 2400 FO  brutto

netto

Gutschrift vom Lieferer flir Sachmangel
(keine Ricksendung):

Gutschrift an den Kunden fiir Sachmangel
(keine Ricksendung):

0. Tag

30. Tag

4400 VE brutto an [SoeZRNIR netto 5001 EBFE netto
2600 VORST 4800 UST an 2400 FO brutto
Bankuberweisung an den Lieferer, ohne Skonto: | Bankuberweisung vom Kunden, ohne Skonto:
4400 VE an 2800 BK 2800 BK an 2400 FO
Bankuberweisung an den Lieferer, abzgl. Skonto: | Bankiiberweisung vom Kunden, abzgl. Skonto:
Rechnungsbetrag Rechnungsbetrag
— Gutschrift — Gutschrift
= Restschuld @ = Restforderung @
— Brutto-Skonto — Brutto-Skonto
= Banklastschrift (Uberweisungsbetrag) @ = Bankgutschrift (Uberweisungsbetrag) @
Netto-Skonto = Brutto-Skonto : 1,19 ® Netto-Skonto = Brutto-Skonto : 1,19 ®
4400 VE 0] an 2800 BK @ 2800 BK @
6002 NR (©) 5001 EBFE (©)
2600 VORST 4800 UST an 2400 FO @
Beispiel Zahlungsbedingung: ,70 Tage 3% Skonto, 30 Tage rein netto”
10. Tag
10 Tage 20 Tage
Zahlung Zahlung des vollen Rechnungsbetrags

mit Skontoabzug

(rein netto) ohne Skontoabzug

—» Vorteil Lieferer:

—» Vorteil Kunde:

kann schneller Uber das Geld verfigen, da Kunde friher zahlt

erhalt einen zusatzlichen Preisnachlass
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3.

3.1

Marketing

Marketingziele

Okonomische Ziele
= zahlenmaRig genau erfassbar

Psychologische Ziele
= nur schwer messbar, da sie Einstellungen beschreiben

Absatzzahlen steigern

e Image steigern

Umsatz erhdhen

e Bekanntheitsgrad erhthen

Marktanteil vergrof3ern

e Kundenzufriedenheit verbessern

Gewinn verbessern

e Kundenbindung ausbauen

Kosten senken

e Produktqualitat sicherstellen

Zusammenspiel einzelner Ziele

ZIELHARMONIE
= Ziele erganzen sich

ZIELKONFLIKT
= Ziele schlieRen sich gegenseitig aus

Beispiel:

Absatzzahlen steigern
und
Bekanntheitsgrad erhéhen

Kosten senken
und
Produktqualitéat sicherstellen

3.2 Marketinginstrumente (Marketing-Mix)

Produktpolitik Preispolitik Kommunikationspolitik Vertriebspolitik
Product Price Promotion Place
Aufgabe:

Entwicklung neuer, Ermittiung eines

zukunftsfahiger g ein Bekanntmachung Verkauf des Produktes
passenden Preises X
Produkte aufgrund von N des Produktes an einem passenden Ort

" fur das Produkt

Kundenwinschen

Ziel:
Instrumente optimal kombinieren, um den Absatz zu erhdhen
3.3 Produktpolitik

Produktionsprogramm

Produkteliminierung | Produktinnovation

Produktdifferenzierung Produktvariation

Ziel:

Herausnahme eines

Einfihrung eines neuen Arten des gleichen
Produktes vom Markt Produktes am Markt

EinfUhrung verschiedener « .
Veranderung eines

bereits am Markt

Produktes fur unter- befindlichen Produktes

schiedliche Zielgruppen

Beispiel:

Technische Veralterung Neuentwicklung

Differenzierung

nach Altersgruppen Neues Produktdesign
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6
Produktiebenszyklus
zeigt in welcher Phase sich ein Erzeugnis befindet
Umsatz 4
Zeit
Einfiihrung Wachstum Reife Séttigung Degeneration
. schnell . N
Absatz gering ansteigend Spitzenabsatz fallend ricklaufig
Gewinn negat|y/ steigend hoch fallend rucklaufig
sehr gering
Preis sehr hoch hoch durchschnittlich fallend niedrig
Konkurrenz keine/wenige nimmt zu gleichbleibend nimmt ab verschwindet
Ziel Produkt groBtmaglicher | grolRtmdoglicher | Sicherung des | Kosten senken/
bekannt machen Marktanteil Gewinn Marktanteils Gewinnmitnahme
Portfoliomatrix
ermaoglicht strategische Entscheidungen zu den einzelnen Produkten
40 % &
Markt- Question | Stars
wachstum Marks
¢ ausbauen ¢ halten
e oder aufgeben e und ausbauen
20 %
Poor Cash
Dogs Cows
e vom Markt | e abschépfen ﬁ'ﬁ‘?
nehmen + und auslaufen Ry
lassen Relati
. elativer
0% 100 % 200 % Marktanteil
Marktwachstum Relativer Marktanteil
= prozentuale Steigerung des selbst erzielten Um- = Verhdltnis des eigenen Umsatzes flir ein bestimmtes
satzes von einem auf den néchsten Zeitraum Produkt zum Umsatz des grof3ten Konkurrenten

3.4 Preispolitik

Preisdifferenzierung

= das gleiche Produkt wird zu unterschiedlichen Preisen angeboten

Personenbezogen

Mengenbezogen

Zeitbezogen

Raumbezogen

Preis abhéngig vom
Kundenkreis,
z. B. Alter

Preis abhéngig von der
Stiickzahl,
z. B. Mengenstaffel

Preis abh&éngig vom
Verkaufszeitpunkt,
z. B. Saison

Preis abhéngig vom
Verkaufsort,
z. B. Land
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Preisstrategien

Dumping

Niedrigpreis

Hochstpreis

Abschopfung
(Skimming)

Schwellenpreis
(psychologischer Preis)

Preis unter den
Herstellkosten

bei Standard- und
Massenware

bei hochwertigen
Markenprodukten

Preissenkungen

im Verlauf des

Produktlebens-
zykluses

Preis endet auf ,99“
und wirkt gunstiger
als er tatsachlich
ist

3.5 Kommunikationspolitik

Moglichkeiten der Kommunikationspolitik

Werbung

Sponsoring

Public Relations
(Offentlichkeitsarbeit)

Sales Promotion
(Verkaufsforderung)

bezahlte Kampagnen,
die sich direkt an die
Zielgruppe richten,
z. B. Fernseh-/
Radiospot

Unterstiltzung von
Sport-, Kultur- und
Sozialeinrichtungen
mit Nennung des
Firmennamens

Verbesserung des Rufs
eines Unternehmens,
z.B. Tag
der offenen Tur

kurzfristige und zeitlich
befristete MalRnahmen
und Aktionen,
z. B. Gutscheine,
Gewinnspiele

Unterschied

Werbemittel
Womit wird geworben?

Werbetrager
Wo wird geworben?

Anzeigen, Werbespots, Plakate, ...

Zeitungen, Fernsehen, Plakatwande, ...

AIDA-Konzept

beschreibt die psychologische Wirkung von Werbung

Attention Aufmerksamkeit erzielen
Interest Interesse wecken
Desire Besitzwunsch auslésen
Action Kauf bewirken

3.6 Vertriebspolitik

Direkter Vertrieb

Indirekter Vertrieb

Hersteller

Handels- Grol3-

ohne Zwischenhandel N
z. B. Online-Shop, {HretL handler

Fabrikverkauf, _ :
Verkaufsniederlassung Einzel- Einzel-
handler handler

'\/
Endverbraucher
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Direkter Vertrieb

Vorteile

Nachteile

e schnellere Wahrnehmung von
Kundenwiinschen

héhere Lagerhaltungskosten

e personliche Riickmeldung zu Qualitat, etc.

fehlende Verkaufserfahrung der Hersteller

e keine Gewinnabtretung an Zwischenhandler

schwierige Markterreichbarkeit durch kleines
Vertriebsnetz

Indirekter Vertrieb

Vorteile

Nachteile

e grol3er Kundenstamm

schwierige Kontrolle des Absatzgeschehens

e groles Vertriebsnetz

(teilweise) Abhangigkeit von Zwischenhandlern

e Ubernahme des Absatzrisikos bei schlecht
verkauflicher Ware

erschwerte Kommunikation mit
Endverbrauchern

3.7 Aufwendungen im Marketingbereich

Beachte, welcher Umsatzsteuersatz fur das jeweilige Beispiel gilt:

Konto-Nr. USt. Beispiele

19 % | Provisionen (erfolgsabhangige Verkaufspramie) fir den Handelsvertreter

6760 PROV 800,00 €
2600 VORST 152,00 €

6760 PROV | Beispiel: Eingangsrechnung des Handelsvertreters tber Provisionen, 800,00 € netto

4400 VE 952,00 €

Rechts- und Beratungskosten, z. B. Gerichtskosten,
19 9% | Kosten fir Notar, Rechtsanwalt, Steuer- und Unternehmensberater

6770 RBK 360,00 €
2600 VORST 68,40 €

6770 RBK Beispiel: Eingangsrechnung vom Steuerberater, 428,40 € brutto

4400 VE 428,40 €

Postwertzeichen (Briefmarken)
19 % | Kommunikationsgebihren (Telefon, inklusive Online-Gebihren)

6820 KOM

6820 KOM 95,00 €

Beispiel: Barkauf von Briefmarken, 95,00 €

2880 KA 95,00 €

7% Reisekosten fur betriebliche Zwecke, z. B. Bahntickets, Bus/Taxi (bis 50 km)
19 % | Flugtickets, Taxi/Bus (uber 50 km), Hotel (Ubernachtung, Essen und Trinken)

6850 REK 85,00 €
2600 VORST 5,95 €

6850 REK Beispiel: Girocard-Zahlung einer Bahnkarte fiir einen Geschéftstermin, 85,00 € netto

2800 BK 90,95 €

Werbekosten: Aufwendungen fir Werbematerial und Werbemittel
7% z. B. Broschiren (Druckerzeugnisse),
19% | Plakate, Inserate, Fernsehspots, Homepage ...

6870 WER

6870 WER 700,00 €
2600 VORST 133,00 €

Beispiel: Eingangsrechnung der Tageszeitung tber ein Werbeinserat, 700,00 € netto

4400 VE 833,00 €
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4. Personal
Personalbeschaffung
Intern Extern

Besetzung der offenen Stelle mit einem Mitarbeiter
aus dem eigenen Unternehmen

Besetzung der offenen Stelle mit einem Mitarbeiter
von aullerhalb des eigenen Unternehmens

Mdoglichkeiten (Beispiele):

Versetzung

Ubernahme eines Auszubildenden
Schwarzes Brett

E-Mail an Mitarbeiter

Stellenangebote Homepage/Soziale Medien
Zeitungsinserate

Arbeitsagentur

e Zeitarbeitsunternehmen

Vort

eile:

Mitarbeitermotivation (Aufstieg)
keine Eingewdhnungszeit
geringes Risiko einer Fehlbesetzung

schnell und kostenglinstig

o exakte Stellenbesetzung maoglich
e (groRere Bewerberauswahl

e kaum Einfluss aufs Betriebsklima
e frische, neue Ideen

Checkliste bei der Erstellung von Stellenanzeigen:

v Unternehmensvorstellung v' Antrittsbeginn

v' Anforderungsprofil/Qualifikation

v Stellentitel v Arbeitsform

v Chancen/Leistungen

v’ geschlechtsneutrale Anzeige v’ Aufgabenprofil

v' Kontaktdaten

Kriterien Bewerberauswahl

Fachliche Qualifikationen

Uberfachliche Qualifikationen

¢ sind Voraussetzungen fir eine Stelle
e beschreiben berufliche Eignung
¢ leicht Gberprufbar anhand von Zeugnissen etc.

e beschreiben Persdnlichkeit
e schwieriger Uberprifbar
e beeinflussen Erfolg der Tatigkeit malR3geblich

Beispiele:

Fachkompetenzen (,,Hard Skills*)
e Fachwissen
e Lese- und Schreibkompetenz
e Sprachkenntnisse ...

Sozial- und Personalkompetenzen (,,Soft Skills*)
¢ Teamfahigkeit

e Selbststandigkeit

o Kommunikationsfahigkeit ...

Unterschiedliche Arbeitsformen

Normalarbeitsverhiéltnis

Atypische Beschiiftigung

Befristete Beschaftigung

Zeitarbeit

zeitlich begrenzt
endet mit Fristablauf

zeitlich begrenzt
Arbeitnehmeriberlassung

unbefristete und voll sozialversicherungs-
pflichtige Tatigkeit mit mehr als 20 Wo-

Geringfiigige Beschéftigung

Teilzeitarbeit

chenarbeitsstunden e Minijob, e unbefristet, voll sozialver-
450-Euro-Job sicherungspflichtig
e max. 450,00 € e max. 20 Wochenarbeits-
Bruttoverdienst stunden
Entgeltformen
Zeitentgelt Leistungsentgelt Beteiligungsentgelt
Basis: Basis: Basis:

erbrachte Arbeitszeit

geleistete Arbeitsmenge

erwirtschafteter Gewinn

Akkordlohn Pramienlohn
— Entlohnung —, Sonder- — zusétzliche Entlohnung
nach Stuckzahl zahlung
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Faktoren, die die Entgelthéhe bestimmen

Berufserfahrung Schulabschluss Verantwortung Region Branche
Alter Qualifikation Ausbildung UnternehmensgréBe | Geschlecht

Abrechnungsschema Verdienstabrechnung

Bruttoverdienst
— Abzige (= Steuern u. Sozialversicherungsbeitrdge Arbeithehmer)
= Nettoverdienst (= Auszahlungsbetrag)

Abziige Arbeitnehmer

Steuern e Lohnsteuer abhangig von Bruttolohn und Steuerklasse
o Kirchensteuer 8 % der Lohnsteuer (in Bayern)
Sozialversicherungs- | e Arbeitslosenversicherung
beitrage o Pflegeversicherung zunehmender Beitragssatz
Grundlage: e Krankenversicherung (Stand: 2021)
Bruttoverdienst  Rentenversicherung
Steuerklassen

I ledige, geschiedene oder verwitwete Arbeitnehmer ohne Kind

Il | ledige, geschiedene oder verwitwete Arbeitnehmer mit Kind

m verheiratete Arbeitnehmer: e ein Ehepartner arbeitet nicht oder

e beide arbeiten; hier Partner, der mehr verdient (der andere in V)
IV | verheiratete Arbeithehmer; beide arbeiten; Verdienst ist in etwa gleich hoch

V | verheiratete Arbeitnehmer; beide arbeiten: hier Partner, der weniger verdient (der andere in Il
VI | Arbeitnehmer mit mehreren Beschéftigungsverhaltnissen

Wichtige Buchungssiitze
Erfassung des Personalaufwands bei Auszahlung per Bankiiberweisung:

6200 LG brutto an 2800 BK netto

4830 VFA Steuern

4840 VSV ® Arbeitnehmeranteil Sozialversicherung
6400 AGASV an 4840 VSV @ Arbeitgeberanteil Sozialversicherung

Beachte: beide Buchungssétze sind hier erforderlich!

Bankuberweisung der gesamten einbehaltenen Steuern an das Finanzamt:
4830 VFA an 2800 BK Steuern <=

Bankuberweisung der gesamten einbehaltenen Sozialversicherungsbeitrage an die SoV-Trager:
4840 VSV an 2800 BK SoV-Beitrage von Arbeitgeber und Arbeitnehmer @ + @ <

Lohnnebenkosten (Personalzusatzkosten)

AG-Anteil Sozialversicherung (AGASV)

Beitrdge gesetzliche Unfallversicherung

bezahlte Feiertage, bezahlter Urlaub
Lohnfortzahlung im Krankheitsfall
Mutterschaftsurlaub (Elternzeit)

Urlaubsgeld, Weihnachtsgeld (13. Gehalt)
zusatzliche bezahlte Urlaubstage
Vermogensbildung

betriebliche Altersversorgung

Sonstiges: z. B. Kantinen- und Fahrtkostenzuschuss

gesetzliche

tarifliche

betriebliche/freiwillige
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5.

Unternehmen und Staat

Gebiihren

e Abgaben an den Staat, die nur fallig sind, wenn die
¢ sind Aufwendungen — erfolgsmindernd

Leistung in Anspruch genommen wird

7%
19%

Wasserversorgung,

6730 GEB

Gebihren, z. B. fur Abwasserkanal, Millentsorgung,

Kaminkehrer, auch fur Weiterbildung (Seminargebihren)

Beispiel: Eingang eines Bescheids der
6730 GEB 295,00 €

an

Gemeinde Uber Abwassergebihren, 295,00 €
4400 VE 295,00 €

Steuerarten

Steuern als durchlaufende Posten
(Durchlaufsteuern)

— erfolgsneutral

e Umsatzsteuer
e einbehaltene Lohnsteuer der Arbeithehmer

Betriebliche Steuern
(Aufwandssteuern)

— erfolgsmindernd

Gewerbesteuer: 7000 GWST

Gemeindesteuer
Grundlage: Gewerbeertrag (Ertragssteuer)
Hebesatz beeinflusst Standortwahl

Berechnung Gewerbesteuer

Grundsteuer: 7020 GRST

Gewinn aus Gewerbe 90.500,00€ f| ¢ Gemeindesteuer
~ Freibetrag (e. K., OHG, KG) | 24.500,00€ 24500,00€ | * Grundlage: Grundbesitz _
S e e 66.00000€ | * Grundsteuer A _Vermog-(.en Land—/For_st\Nlrtschaft
. ¢ Grundsteuer B: Privatvermégen oder Betriebsvermégen
* Gewerbesteuermesszahl in Deutschland 3,5 % 0,035 §f , Hebesatz beeinflusst Standortwahl
= 2.310,00 €
Gewerbesteuermessbeirag Kraftfahrzeugsteuer: 7030 KFZST
* Hebesatz in GroRostheim 350 % *3,50
_ —— e Bundessteuer
= Gewerbesteuer jahrlicher Betrag | 8.085,00€ § » Hone abhéngig: CO2-AusstoR und Hubraum
Umsatzsteuer

¢ nur Buchung auf Bestandskonten: erfolgsneutral
o Regelsteuersatz: 19 %

¢ wichtigste Einnahmequelle des Staates (Gemeinschaftssteuer: Empfanger Bund und Lander)

ErmaRigter Satz 7 %

Steuerfreie Umsétze

¢ Grundnahrungsmittel (Milch; aber keine Getréanke)
e Bulcher, Zeitungen und Zeitschriften

o Kulturangebote (Museums- und Theatereintritt)

e Bahnfahrkarten

Leistungen der Arzte/Zahnérzte (nicht Tierérzte)
Umsétze der Deutschen Post AG (Briefmarken)
Umsatze der Banken (Gebuhren und Zinsen)
Handel innerhalb der EU (mit USt-IdNr)

Umsatzsteuer-Zahllast

Rechens

chema:

Saldo Umsatzsteuer
— Saldo Vorsteuer

berechnet vom Nettobetrag der umsatzsteuerpflichtigen Ertrage
berechnet vom Nettobetrag der umsatzsteuerpflichtigen Aufwendungen

= Zahllast

Wichtige Buchungssétze:

Ermittlung der USt-Zahllast (Abschluss Konto VORST):

4800 UST an 2600 VORST Saldo VORST

Bankiberweisung der USt-Zahllast:

4800 UST an 2800 BK Zahllast
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