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Vorwort
Das vorliegende Schulbuch richtet sich exakt nach dem aktuellen Bildungsplan für die Höhere 
Berufsfachschule („HöHa“), Bereich Wirtschaft und Verwaltung, Betriebswirtschaftslehre mit 
Rechnungswesen, in Nordrhein-Westfalen.

Das Schulbuch umfasst die Handlungsfelder 1 bis 4 (Anforderungssituation 4.1). Für die Hand-
lungsfelder 4 (Anforderungssituation 4.2) bis 7 wurde ein zweiter Band (Merkurbuch 0621) und 
ein passgenaues Arbeitsheft (Merkurbuch 1621) herausgebracht.

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

	■ Von den Autoren wurde bewusst darauf geachtet, dass die im Bildungsplan aufgeführten 
Kompetenzen inhaltlich vollständig und umfassend thematisiert werden. Zudem gewähr-
leistet das mit dem Schulbuch abgestimmte Arbeitsheft (Merkurbuch 1620) weitere Mög-
lichkeiten des Kompetenztrainings.

	■ Um die Bearbeitung der Übungsaufgaben zu erleichtern und die Präsentation von Arbeitser-
gebnissen methodisch variieren zu können, stehen für die Schülerinnen, Schüler und Lehr-
kräfte für geeignete Aufgaben digitale Vorlagen im PDF-Format bereit (gekennzeichnet mit 
dem Symbol Vorlage ). Die Vorlagen finden Sie unter www.merkur-verlag.de, Schlagwort 
„0620“, Downloads, Schaltfläche „Vorlagen“.

	■ Um dem Konzept des kompetenzorientierten Unterrichts gerecht zu werden, bietet das 
Schulbuch berufsbezogene Situationen und Aufgaben in vorgegebenen Unternehmen aus 
verschiedenen Branchen an, die die Schülerinnen und Schüler – nach der Aneignung des 
entsprechenden Fachwissens – möglichst selbstständig oder in der Gruppe bearbeiten sol-
len. Die Schülerinnen und Schüler sollen dadurch eine umfassende berufliche, gesellschaft-
liche und personale Handlungskompetenz erwerben.

	■ Das Buch orientiert sich konsequent an den im Bildungsplan vorgegebenen Handlungsfel-
dern und Zielen.

	■ Die vom Bildungsplan in den einzelnen Handlungsfeldern geforderten umfassenden An-
forderungssituationen (AS) werden in einzelne Situationen aufgegliedert und wichtigen 
Themenbereichen vorangestellt. Damit wird den Schülerinnen und Schülern der Einstieg 
in komplexe Lerninhalte erleichtert. Als Bezugspunkt für die Situationen dienen die Modell
unternehmen des vorangestellten fiktiven Gewerbeparks. Über Impulse wird in problem-
orientierter Weise in Themen eingeführt. Weiterführende Handlungsaufträge gewährleisten 
den Erwerb von Handlungskompetenz am Abschluss der jeweiligen Lerneinheit.

	■ Die Lerninhalte werden zu Einheiten zusammengefasst, die sich jeweils in die Bereiche 
Anforderungssituation (mit Impulsen und kompetenzorientierten Handlungsaufgaben) – 
Stoffinformation – Zusammenfassungen – Übungsaufgaben aufgliedern. Viele Merksätze, 
Beispiele und Schaubilder veranschaulichen die praxisbezogenen Lerninhalte.

	■ Fachwörter, Fachbegriffe und Fremdwörter werden grundsätzlich im Text oder in Fußnoten 
erklärt.

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

	■ Wo immer möglich und sinnvoll, werden die Elemente der Buchführung in die übrigen BWL-
Inhalte integriert. Durch die Verbindung von betriebswirtschaftlichen Inhalten und denen 
des Rechnungswesens wird das Denken in Zusammenhängen geschult. Die Einführungs-
kapitel zur Buchführung sind bewusst in kleinere Lernschritte aufgeteilt worden. So wird 
erreicht, dass die Schülerinnen und Schüler die Grundzusammenhänge genau erkennen.
Als unterstützende Anschauungshilfe werden in der Einführungsphase im Buchführungs-
teil bei allen Einführungsbeispielen folgende Farben beim Buchen verwendet: Aktivkonten: 
grün, Passivkonten: rot, Aufwendungen: violett, Erträge: blau.

Wir wünschen Ihnen einen guten Lehr- und Lernerfolg!

Die Verfasser
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