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Wir Autoren wiinschen Ihnen eine erfolgreiche Arbeit mit dem Einsatz des Arbeitsheftes in Ihrem
Unterricht. Bitte bertuicksichtigen Sie, dass in vielen Fallen die Losungen bzw. Losungsvorschlage
exemplarisch zu verstehen sind und dass dadurch Kreativitat und Einfallsreichtum Ihrer Schiilerinnen
und Schiler nicht eingeschrankt werden sollen.

Bei mehreren Aufgaben finden Sie den Hinweis ,schilerindividuelle” oder ,schiilerabhangige*”
Losung. In solchen Fallen scheint es uns nicht moglich, das zu erwartende Handeln der Schiilerinnen
und Schiiler als ,Losung” zu beschreiben. Dabei sollten Leistungen, die sich durch eigenstandige Ideen
und kreative Ansatze auszeichnen, besonders positiv bewertet werden.

Hinweis: e Die Seitenangabe vor der Kapiteliberschrift verweist auf die entsprechende Seite im
Arbeitsheft.
e Nutzer der bayerischen Regionalausgabe ,Erfolg im Einzelhandel“ beachten bitte:
Dieser Losungsband ist gleichzeitig auch der Losungsband zum Arbeitsheft fir ,Erfolg im
Einzelhandel, Jahrgangsstufe 10" und zwar fiir die Lernfelder 1 bis 5. Die Losungen zu den
Lernfeldern 6 und 7 finden Sie im Losungsband zum Arbeitsheft ,Zukunft im Einzelhandel
— 2. Ausbildungsjahr.
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Lernfeld 1

Seite 100 1.2 Leithild und Ziele der Unternehmung

Situation

Das Leitbild der Textil-Markt GmbH beschreibt die fiir dieses Unternehmen geltenden Werte und
Ziele. Fur die Unternehmensleitung und die Mitarbeiter ist es der verbindliche Rahmen fir ihre

tagliche Arbeit.

Leitbild Textil-Markt GmbH

Wir sind in Deutschland die attraktive Einkaufsstatte
fur aktuelle und in der Gesellschaft durchgesetzte
Mode mit einem interessanten Preis-Leistungs-
Angebot. Fur unsere Kunden wollen wir der beste
Textileinzelhandler in dem Marktsegment sein, in dem
wir vertreten sind. Das bedeutet, dass wir fiir Damen,
Herren und Kinder modisch aktuelle und qualitativ
gute Textilien zu auBerordentlich ginstigen Preisen
anbieten wollen.

Es ist unser Ziel dies durch moglichst geringe Kosten
zu erreichen.

Die damit verbundene Gewinnerzielung ist fir uns
kein Selbstzweck, sondern damit soll das Unter-
nehmen gesund erhalten werden und eine Expansion
aus eigener Kraft moglich sein. Gewinne sichern auch
Arbeitsplatze und schaffen neue.

Als Mitarbeiter denken und handeln wir absolut kun-
denorientiert. Den Kunden gegenuber sehen wir uns
in der Rolle des Gastgebers und haben stets sein Wohl
im Auge.

Alle Mitarbeiter leisten Uberdurchschnittliches und
tragen durch Ihren Einsatz dazu bei, dass Textil-Markt
ein leistungsstarkes Unternehmen bleibt. Dabei den-
ken und handeln die Mitarbeiter im Rahmen ihrer
Position in unternehmerischen Zusammenhangen,
selbststandig und ergebnisorientiert. Wir féordern Mit-
arbeiter, die sich bei ihrer Arbeit fiir die Ziele des
Unternehmens einsetzen und beteiligen sie am Erfolg
des Unternehmens. Wir unterstiitzen sie durch zahl-
reiche freiwillige soziale Leistungen und helfen in per-
sonlichen Notsituationen.

Mit unseren Lieferanten pflegen wir einen fairen und
partnerschaftlichen Umgang. Wir achten besonders
darauf, dass bei der Produktion der Schutz der Umwelt
so weit wie moglich gewahrleistet wird. Besonders
wichtig ist uns, dass die Menschen, die fiir unsere
Lieferanten arbeiten, fair und mit Respekt behandelt
werden.

Unternehmensziele

Zu 1.:

Verkauf von modisch aktuellen Textilien in
einer guten Qualitdt zu giinstigen Preisen
fiir die ganze Familie, keine ausgefallene
Mode.

Gewinnerzielung als Mittel zur Sicherung
und Expansion des Unternehmens sowie
zur Sicherung und Schaffung von
Arbeitspldtzen.

Kundenorientierung Handlungsmaxime
aller Mitarbeiter.

Engagement der Mitarbeiter ist selbst-
verstdndlich.

Beachtung von Umweltschutz und
Sozialstandards.

Zu 2.:

Kostengiinstige Beschaffung.

Mitarbeiter gegeniiber den Kunden in der
Rolle des Gastgebers (Kunde ist Gast!).
Motivation der Mitarbeiter durch selbst-
stdndiges Arbeiten, Gewinnbeteiligung.
Gewdhrung freiwilliger Sozialleistungen.
Umweltfreundliche Produktion.

Zu 3.: Schiilerindividuelle L6sung

ZU 4.:

Einerseits soll besonders preisgiinstig
beschafft werden, andererseits will man
bei der Produktion Umweltgesichtspunk-
te beachten. Dies kénnte die Produk-
tionskosten aber u. U. erhGhen.

Aufgaben

. Welche Ziele konnen Sie aus dem Leitbild entnehmen? Tragen Sie diese in der zweiten Spalte ein.
. Mit welchen MaBnahmen sollen diese Ziele erreicht werden?

Erlautern Sie, wie Sie als Verkaufer mitwirken koénnen, Unternehmensziele zu verwirklichen.

1
2
3.
4

. Nicht immer konnen alle Ziele gleichzeitig erreicht werden. Es kann immer wieder dazu kommen,

dass die Verwirklichung eines Zieles dazu fuhrt, dass andere Ziele vernachlassigt werden. Verdeut-
lichen Sie einen solchen Zielkonflikt anhand des Leitbildes der Textil-Markt GmbH.
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seite 11 1.3 Bediirfnisse werden erkannt

Wie funketoniert
Al Wirtichaft?

Aufgaben

Es ist Montagmorgen. Oberstudienrat Gerber bemiht sich vergeblich das
Thema , Wie funktioniert die Wirtschaft?” einer noch vom Wochenende
ubermiideten Klasse zu vermitteln. ,Also Leute, wenn Lernen gerade

nicht zu euren Bedirfnissen zahlt, was habt ihr denn dann fur

Bediirfnisse? Schreibt doch mal was auf unsere allseits beliebten

Kartchen!”

Und siehe da, es kommen eine Menge Antworten, die an der Pinnwand

folgende Liste ergeben:

Doner, essen, Schlaf, chillen, im Internet surfen, Fitness, rauchen, Sex,
Nase putzen, SMS-verschicken, Urlaub machen, Freunde besuchen, lernen,

Zigarette, ins Sonnenstudio gehen, shoppen, Fiihrerschein, Cola, Fufiball

spielen, Party machen, kuscheln, neue Schuhe.

1. Stellen Sie fest, welche der Schilerantworten Bedurfnisse, welche ein Mangelempfinden und wel-

che die Mittel zur Beseitigung dieses Mangelempfindens benennen. Wahlen Sie fiinf Antworten der

Schiiler und fullen Sie die Tabelle aus! Das Beispiel ,trinken” zeigt wie es geht.

Mangelgefiihle Bediirinis Mittel zur Beiriedigung des Bediirinisses
Durst trinken Mineralwasser

Erholung Urlaub machen Fiihrerschein

Hunger essen Déner

Wissen lernen Im Internet surfen

Fitness sportliche Betdtigung | Fufball spielen

Nichts anzuziehen shoppen neue Schuhe

2. Die Antworten fiihrten anschlieBend zu einer lebhaften Diskussion in
der Klasse, wobei ein Schiiler meinte: , Viele unserer Bedurfnisse hat-
ten wir gar nicht, aber die Werbung redet uns ein, dass wir alles

Mogliche unbedingt brauchen!”

Diskutieren Sie diese Ansicht. Falls Sie die Meinung des Schilers tei-
len, dann notieren Sie bitte drei Beispiele aktueller Fernsehwerbung,
von der Sie glauben, dass Sie zum Kauf bestimmter Produkte beein-
flusst werden sollen.

lndividuelle Losung
L — /
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seite 120 1.4 Die Bedeutung des Einzelhandels in der
Gesamtwirtschaft

Situation

Michael, Konrad, Lukas und Ralf sind Mitglieder
im Neuburger Mannerkochclub ,Pfeffer & Salz".
Mit Vorliebe kochen Sie Gerichte, bei denen Kéase
eine wichtige Rolle spielt, denn auch beruflich
haben drei mit diesem Milchprodukt zu tun:
Konrad arbeitet als Qualitdtsmanager in einem grofen

Molkereibetrieb, Ralf bewirtschaftet einen Hof mit tiber 50 Milchkiihen
und Lukas fahrt jeden Tag mit seinem ,Kasemobil” in Orte der
Neuburger Umgebung, um dort seinen Kunden tiber 100 verschiedene
Kasesorten anzubieten. Michael hat als Polizist beruflich nichts mit Kase zu tun, ist aber begeisterter
Kaseliebhaber und gibt monatlich gut und gerne tber 50 € fiir Kasespezialitaten aus.

Autgabe

Aus den Informationen der Situation konnen Sie die Bedeutung bzw. Einordnung des Einzelhandels in
die Gesamtwirtschaft erkennen und somit auch die Gliederung einer Volkswirtschaft in unterschiedli-
che Wirtschaftsbereiche darstellen. Fullen Sie dazu das folgende Schema aus und kennzeichnen Sie die
Kreise mit einem einpragsamen Symbol fiir den jeweiligen Wirtschaftsbereich (1 bis 4) am Beispiel des
Produkts ,Kase"”. Was tragen Sie in den Kasten mit der Nummer 5 ein?

Gliederung der Wirtschaft
(5)

Primdrer Bereich (Urproduktion)

Gewinnung der Rohstoffe durch Nutzung, Anbau
(Landwirtschaft) oder Abbau (Bergbau).

!

Sekundarer Bereich (Herstellung)

Herstellung von Produkten aus den von der
Urproduktion gelieferten Rohstoffen.

!

Tertidrer Bereich (Handelsbetriebe)

Der Handel (Grof3- und Einzelhandel)
stellt die Verbindung zwischen Herstellern und
Verbrauchern dar (Verteilung der Produkte).

!

(4) Verbraucher

Die Verbraucher kaufen die Produkte als Endkunden.
Zu ihnen zdhlen private Konsumenten, aber auch Betriebe
und die Offentliche Hand.

(bunypiaqsuawiyauiadluf uabuniaydisiaj ‘uayupg)
Ub UaY21343qSYbyIsii uajp d1suaig alyl uajalq als
(39a113aqsbunjsia)ysuaiq) ys1aiag 12101113
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seite 139 1.5 Geld und Giiter im Kreislauf der Wirtschaft

Situation

David braucht dringend einen neuen Fahrradhelm. Fur 98,00 € kauft er im
«Radhaus Neuburg” ein Modell mit besonders guter Passform.

Nennen Sie drei mogliche ,Quellen”, aus denen sich David die benétigen
finanziellen Mittel beschaffen kann !

eigenes Einkommen, Gespartes, Geliehenes

Der einfache Wirtschaftskreislauf

Konsumagiiter

e

Konsumausgaben

Einkommen 9

Unternehmen —n—_— Haushalte

~ -~

=

Produktionsfaktor Arbeitskraft

Der einfache Wirtschaftskreislauf ist eine vereinfachte Darstellung der Beziehungen

zwischen Haushalten und Unternehmen. Dabei stellen die Haushalte (Nachfrager) den

Unternehmen  (anbieter) ihre __ Arbeitskraft  ;uy verfiigung. Als Gegenleistung erhalten die

Haushalte von den Unternehmen Einkommen in Form von Léhnen . Dieses
Einkommen verwenden die Haushalte zum Kauf — von Giitern bei den
Unternehmen. Der einfache Wirtschaftskreislauf wird somit durch einen Geldstrom und
einen Gliterstrom gebildet.
. itdt, weil das
. nicht der Reali : -
Aufgaben < entspricht deshalb halte bilden keine

hmen reduziert wird. Die Haus

erden nicht periicksichtigt.

schaftskreislaufe
alte und Unterne
e Staat und Ausland w

7u 3.: Das Modell des einfachlfz;ﬂljisf:’ Es ist kein wirt-

o hehen nur au )
ertscr:qz?sftssegeggr Bankenbereich SOW!
Erspar :

schaftliches Wachstum mb’glch.

des einfachen Wirtschaftskreislaufes nicht der Realitat entspricht.
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Lernfeld 1

seite 14)p 1.6  Von Miirkten und Preisen

) "’ "

SONDERANGEBOTL! %%@ :

/ ~_ cl, . Q
__—-.’!l: L

Konsumgiitermarkt Arbeitsmarkt Immobilienmarkt
A A
Arten
Anbieter M A R KT Nachfrager

Formen
' PEEEEINL
Polypol
138431
( g x x x @ | pgesors
oligopol
\ /
¢ g (3) Angebots-
monopol
N\
Autgaben

Goge) (Gope

Co e (Golde |BeoPe
oo (Poleo| (Peole

/”&Q\ /”&'Q\ ””
0o | (po®e| (gole
Popo| (0o pe| e pe

Lo o)

1. Vervollstandigen Sie das Schaubild durch Einsetzen der entsprechenden Begriffe.

2. Notieren Sie mindestens zwei Beispiele fur die im Schaubild dargestellten Marktformen.

(1) Wertpapierbdrse, Online-Marktpldtze (eBay)

(2) Automarkt, Benzinmarkt

(3) Kommunales Wasserwerk, Patentinhaber

3. Wie wirkt sich die jeweilige Marktmacht der Beteiligten auf die Preisgestaltung aus?

Zu 3.: Je grifer die Marktmacht, desto gréfer der Einfluss auf die Preisgestaltung (Ol- und
Energiekonzerne gegeniiber ihren Kunden, Einzelhandelskonzerne gegeniiber ihren Lieferanten).
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gleiches Produkt Markttransparenz

viele Anbieter und keine persénlichen
Nachfrager Préfenrenzen
Angebotsregel ——— Preisbildung —— Nachfrageregel

Je mehr der _Preis  eines Gutes Steigt Je mehr der _Preis  eines Gutes Steigt

desto groBer wird dos __ Angebot desto geringer wird die __Nachfrage .

Je mehr der _Preis gines Gutes_fallt | Je mehr der _Preis  eines Gutes_Sinkt

desto geringer wird dos__ Angebot desto groBer wird die _Nachfrage .

Wenn Angebot und Nachfrage _gleich groB  sind, dann wird der hachste Umsatz

getiitigt. Der dabei erzielte Preis wird als Gleichgewichtspreis bezeichnet.

Zu 4.: Dauerhafter Angebotsiiberhang = kostspielige Einlagerung der Uberschiisse (Butter, Fleisch),

Verderb oder Verkauf weit unter Einstandspreisen.
Dauerhafter Nachfrageiiberhang = Versorgungsschwierigkeiten, Kduferschlangen, Schwarzmarkt.

Autgaben

1. Formulieren Sie die vier Bedingungen, die vorliegen missen, damit man von einem Markt mit voll-
kommener Konkurrenz (Polypol) sprechen kann.

2. Vervollstandigen Sie die Angebots- und Nachfrageregel. Die folgenden Informationen helfen Ihnen
bei der Losung dieser Aufgabe.

Steigende Preise veranlassen lieferfahige Anbieter mehr Waren zu produzieren und auf den
Markt zu bringen. Dagegen vermindern sinkende Preise den Anreiz Waren zu produzieren und
auf den Markt zu bringen.

Sinkende Preise erleichtern den Nachfragern den Kaufentschluss und ermoglichen auch weniger
kaufkraftigen Kunden den Kauf einer Ware. Bei steigenden Preisen vermindert sich der Anreiz
und die Fahigkeit Waren zu erwerben.

3. Fugen Sie die passenden Begriffe in die letzte Aussage des Schaubildes ein.

4. Welche Folgen ergeben sich, wenn es zu einem dauerhaften Angebots- bzw. Nachfragetiiberhang
bei bestimmten Guitern kommt?

Alle Rechte vorbehalten. Das Werk ist urheberrechtlich geschitzt. Jede Verwertung auBerhalb der gesetzlich geregelten Falle muss vom Verlag schriftlich genehmigt werden. © 2011 by Verlag Europa-Lehrmittel
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seite 16 1.7  Preise bilden sich auf
dem Markt

Situation

Seit 25 Jahren gilt Kaffee als unser beliebtestes
Getrank. Jeder Deutsche trinkt im Durchschnitt ca.
150 Liter Kaffee im Jahr.

Bereits seit 1882 wird an der New Yorker Kaffeeborse
.Coffee, Sugar and Cocoa Exchange” mit Rohkaffee
gehandelt. Ein grundlegender Faktor fur die Bildung des Rohkaffeepreises sind dabei Angebot und
Nachfrage.

e

Einem New Yorker Makler liegen fur eine Arabica-Sorte folgende Kaufauftrage vor:

Haéndler gewiinschte Menge hochstens bereit zu bezahlen
A 1.900 1b 0,60 $/1b
B 1.200 1b 0,70 $/1b
C 1.100 1b 0,80 $/1b
D 600 1b 0,90 $/1b
E 1.200 1b 1,00 $/1b
Ib = ein amerikanisches Pfund = 454 g Preis $

1,00

Lésung zu 10: ]

Aufguben 0 o0 T 000 Menge Lb

1. Welche Héandler kaufen Rohkaffee bei einem Preis von 0,90 $/1b oder hoher? Héndler D und E
2. Wie groB ist die nachgefragte Menge bei diesem Preis? 600 [b + 1.200 b = 1.800 lb

3. Berechnen Sie die Gesamtnachfrage bei folgenden Preisen:

Preis je 1b Nachfrage in 1b Gesamtnachirage
in$ A B C D E in lb
0,60 1.900 1.200 1.100 600 1.200 6.000
0,70 — 1.200 1.100 600 1.200 4.100
0,80 — — 1.100 600 1.200 2.900
0,90 — — — 600 1.200 1.800
1,00 — — — — 1.200 1.200

4. Welcher Zusammenhang besteht zwischen Preis und Gesamtnachfrage?

Je niedriger der Preis, desto gréf3er die Gesamtnachfrage. Je héher der Preis desto geringer die Ge-
samtnachfrage.
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5. Auf der Anbieterseite liegen folgende Verkaufsauftrage vor:

Handler mogliche Verkaufsmenge io:gﬁ?(ﬁe 22;’;?:;2?:‘;33;22&
F 600 1b 1,00 $/1b
G 900 1b 0,90 $/1b
H 1.200 1b 0,80 $/1b
I 1.000 1b 0,70 $/1b
J 700 1b 0,60 $/1b

6.

Welche Héandler verkaufen ihren Rohkaffee zu einem Preis von 0,80 $/1b? Hdndler H, I,

Wie groB ist die angebotene Menge zu diesem Preis? 1.200 + 1.000 + 700 = 2.900 LB

7. Berechnen Sie das Gesamtangebot bei folgenden Preisen:
Preis je 1b Angebote in 1b Gesamtangebot
in$ F G H I J in 1b
0,60 — — — — 700 700
0,70 — — — 1.000 700 1.700
0,80 — — 1.200 1.000 700 2.900
0,90 — 900 1.200 1.000 700 3.800
1,00 600 900 1.200 1.000 700 4.400

8. Welcher Zusammenhang besteht zwischen Preis und Gesamtangebot?

Je niedriger der Preis, desto geringer das Gesamtangebot. Je hoher der Preis desto gréfler das
Gesamtangebot.

Der Makler erhalt fur seine Tatigkeit eine Provision, die sich nach dem Umsatz bemisst. Er legt
deshalb den Preis fest, der den Umsatz maximiert und Angebot sowie Nachfrage nach Rohkaffee
zum Ausgleich bringt.

Ermitteln Sie diesen sogenannten Gleichgewichtspreis rechnerisch anhand der folgenden Tabelle:
Er betrigt 0,80 $, da hier 2.900 lb umgesetzt werden.

Preis je Gesamtnachfirage Gesamtangebot Umsatz
Ibin $ in 1b in 1b in 1b
0,60 6.000 700 700
0,70 4.100 1.700 1.700
0,80 X 2.900 2.900 2.900 ¥
0,90 1.800 3.800 1.800
1,00 1.200 4.400 1.200

10. Stellen Sie den Gleichgewichtspreis in einem Koordinatensystem grafisch dar. Die Abszisse

(x-Achse) bezeichnet den Preis und die Ordinate (y-Achse) die Menge.

siehe nebenstehend!

11. Warum ist ein Gleichgewichtspreis von 0,60 $/1b bzw. 1,00 $/1b nicht moglich?
Bei 0,60 $, besteht ein Nachfrageiiberhang von 5.300 Ib, bei 1,00 $ ein Angebotsiiberhang von 3.200 lb.

Alle Rechte vorbehalten. Das Werk ist urheberrechtlich geschitzt. Jede Verwertung auBerhalb der gesetzlich geregelten Falle muss vom Verlag schriftlich genehmigt werden. © 2011 by Verlag Europa-Lehrmittel



Alle Rechte vorbehalten. Das Werk ist urheberrechtlich geschutzt. Jede Verwertung auBerhalb der gesetzlich geregelten Falle muss vom Verlag schriftlich genehmigt werden. © 2011 by Verlag Europa-Lehrmittel

Losungen Zukunft im Einzelhandel — Arbeitsheft Lernfeld 1 13

seite 18 1.8 Aufgaben des Einzelhandels werden erkannt

Sie sollen im folgenden Text die Aufgaben (Funktionen) des Einzelhandels erkennen und die entspre-
chenden Textzeilen der jeweiligen Funktion zuordnen.

Inga und Mark fishren ein Unternehmen

1  Inga und Mark Heider fiithren seit fiinf Jahren selbststandig eine Le-
2 derboutique. Ihre Geschéftsraume sind klein, liegen aber giinstig am
3 Rande der FuBgangerzone. Ihre Spezialitat sind Lederwaren aus
4  Spanien. Bei einer Fahrt nach Spanien verbinden die beiden Urlaub
5 und Geschift: Neben einer Badewoche benutzen sie die Zeit zum
6  Einkauf, und ihr kleiner Lieferwagen ist bei der Ruckfahrt voll ge-
7  packt bis oben hin mit neuer Ware. Da sie direkt beim Produzenten
8  einkaufen, kennen sie die Ware ganz genau und koénnen ihre Kun-
9 den bestens beraten. Aulerdem achten sie bei ihren Einkdufen dar-
10 auf, dass sie keine Ware aus minderwertigem Leder oder in schlech-
11 ter Verarbeitung beziehen. In ihrer Boutique bieten die Heiders
12 Jacken und Hiite, Giurtel und Riemen, Beutel und Taschen sowie
13 Handschuhe und Lederkleinteile an. RegelmdBig stellen sie einen
14  Artikel relativ ginstig als ,Angebot des Monats" heraus. Auf diese
15 Weise konnen sie auch Artikel absetzen, die sie in grofer Zahl bezie-
16 hen missen (Mindestabnahmemenge). Da sie nur zweimal im Jahr
17 in Spanien einkaufen, haben sie einen Lagerraum, um die einge-
18 kaufte Ware fachgerecht zu lagern. AuBerdem bieten die Heiders
19 Lederpflegemittel an; dazu koénnen sie ihren Kunden Tipps zur
20 Pflege und Reinigung von Leder geben. Hartndckig verschmutzte
21 Teile nehmen die Heiders im Auftrag einer Spezialfirma fir Leder-
22 reinigung entgegen. Stammkunden der beiden nutzen diese Mog-
23 lichkeit gern, um ihre Ledersachen fachgerecht reinigen zu lassen.
24 Auf ihre Stammkunden verlassen sich die beiden auch, wenn es um
25 die Gewinnung neuer Kunden geht. Sie verteilen Handzettel an ihre
26 Kunden und bitten diese, die Empfehlung weiterzugeben. Da eine
27 Vielzahl von Kunden mit Kreditkarten zahlen mochten, haben sich
28 Heiders entschlossen, Zahlungen mit Kreditkarten zu akzeptieren.
Funktionen des Handels Textzeilen

1. Raumliche Uberbriickungsfunktion | 3, 4, 7

2. Zeitliche Uberbriickungsfunktion | 15 —17

3. Mengenausgleichsfunktion 6, 7, 14, 15

4. Sortimentsfunktion 11, 12, 17, 18

5. Qualitatsfunktion 9, 10

6. Beratungs- und Werbefunktion 8, 18, 19, 22 — 25
7. Servicefunktion 19, 20, 25 — 28

8. Kreditfunktion 25 —28
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seite 199 1.9 Eine Sortimentspyramide wird erstellt

Sie sollen fiir eine Warengruppe Thres Sortiments eine Sortimentspyramide erstellen. AnschlieBend sollen
Sie die Sortimentspyramiden in Threr Klasse prasentieren und gegenseitig bewerten.

=

Arbeitsschritte

1.

Wahlen Sie eine Warengruppe aus Ihrem Sortiment aus und notieren Sie die dazu gehorigen Waren-
arten mit ihren Artikeln und Sorten innerhalb der Warengruppe.

Fertigen Sie auf Grundlage der erstellten Liste eine Skizze fir die Sortimentspyramide an.

Legen Sie einen Termin fir die Prasentation und Kriterien fiir die Bewertung fest. Erstellen Sie dazu
einen Bewertungsbogen.

. Ubertragen Sie Ihre Skizze auf ein Plakat. Beriicksichtigen Sie dabei und in der Vorbereitung Ihrer

Prasentation die festgelegten Bewertungskriterien. Gestalten Sie Thre Darstellung moglichst
anschaulich, z. B. durch Bilder, Fotos usw.

. Planen Sie den Ablauf der Prasentation und verfassen Sie eine Tagesordnung dafir.

Prasentieren Sie Ihre Sortimentspyramiden in der Klasse. Verwenden Sie dabei Fachbegriffe zur
Beschreibung des Sortiments. Bewerten Sie die Vortrage Ihrer Mitschiilerinnen und Mitschiiler
gemal vorbereitetem Bewertungsbogen und geben Sie sachliche Rickmeldungen.

Uberpriifen Sie gemeinsam, in welchem MaBe Sie die Bewertungskriterien in der Prasentation und
wdahrend der Vorbereitung bertuicksichtigt haben. Erstellen Sie eine Checkliste fiir die Vorbereitung
von Warenprasentationen.

Zu 1. Ubersicht iiber die Warengruppe (erweitern Sie die Tabelle falls nétig)

Warengruppe:

z. B. alkoholfreie
Getrdnke

Warenarten: Saft

Artikel Fruchtsaft,
und Sorten:

individuelle Fruchtnektar,
Losung Fruchtsaft-
getrdnke,
Gemiisegetrdnke,
ACE-Drinks
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Zu 2. Skizze der Sortimentspyramide

Thre Sortimentspyramide sollte geméaB der folgenden Grundstruktur gestaltet werden (Beispiel). Uber-
prifen Sie Ihre Liste und die Skizze in Threm Ausbildungsbetrieb und mithilfe geeigneter Fachbticher
und des Internets. Versuchen Sie, die gewahlte Warengruppe moglichst genau abzubilden.

Z B. alkoholfreie
Getrinke

Fruchtsaft- natiirl. Mine- Heil- Tafel-
<Fruchtsaft > < Nektar> <getrﬁnke> u.s.w ralwasser> < wasser> < wasser> < > < >

Zu 3. Kriterien und Bewertungsbogen Moégliche Bewertungskriterien:
Uberlegen Sie sich in Gruppenarbeit mdégliche 1. Sauberkeit/Aussehen
Kriterien zur Bewertung. Stellen Sie Ihre Kriterien

in der Klasse vor und entscheiden Sie gemeinsam, 2. Kreativitdt

welche davon zur Bewertung herangezogen wer- )

den sollen. Entwickeln Sie anschlieBend einen 3. Prdsentation

moglichen Bewertungsbogen in Word oder Excel.
Uberlegen Sie dabei auch, nach welchem Be-
wertungssystem verfahren werden soll (z. B. Punk-
te oder Noten). Wahlen Sie in Threr Klasse die am
besten geeignete Ubersicht aus. 6. Umfang

4. inhaltliche Richtigkeit

5. Ubersichtlichkeit

Zu 5. Tagesordnung

Planen Sie in Gruppenarbeit den Ablauf der
Prasentationen und erstellen Sie eine Tagesordnung, die diesen Ablauf tbersichtlich darstellt.
Entscheiden Sie in der Klasse, welcher Tagesablauf gewahlt werden soll.

Diese Tagesordnung sollte als Plakat oder am Flip-Chart festgehalten werden.

Zu 6. Prasentation Tipps fiir eine gelungene Priisentation
Mogliche Fachbegriffe wahrend der Prasentation

. : ... im Allgemeinen
konnen z. B. sein:

laut sprechen

e Sortiment normales Sprechtempo einhalten

e Warengruppe Pausen machen

e Warenart der Gruppe zugewendet sprechen

e Artikel angemessene Mimik und Gestik einsetzen
e Sorte Begeisterung ausstrahlen

e Sortimentsbreite und -tiefe
e Sortimentszusammensetzung
e Kern- und Randsortiment.

... von Sortimentspyramiden
den Sortimentsbereich benennen
zur Beschreibung Fachbegriffe verwenden
wichtige Zusammenhénge herausstellen

Denken Sie immer daran: auf Rickfragen vorbereitet sein

Sie sind der Experte in lhrem Sortiment!
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seite 21 1.10 Eine Standortentscheidung wird getroffen
Wer die Wahl hat, hat die Qual: Wo ist der beste Standort?

Sie sollen dartuber entscheiden, welcher Standort fiir ein Einzelhandelsgeschéaft gewdahlt werden soll.
Dafiir erkunden Sie den Branchenmix einer EinkaufsstraBle oder eines Stadtteilzentrums in Ihrer Nahe
und entwickeln geeignete Standortmerkmale.

Arbeitsschritte:

1. Unternehmen Sie einen Unterrichtsgang zu einer Einkaufsstraie oder zu einem Stadtteilzentrum in
Ihrer Nahe und legen Sie fiir den gewahlten StraBenabschnitt eine Kartenskizze an.

2. Analysieren Sie den Branchenmix des ausgewdhlten StraBenabschnitts und ubertragen Sie das
Ergebnis in Thre Skizze.

3. Bilden Sie Arbeitsgruppen von vier bis funf Personen und diskutieren Sie, welches Sortiment Threr
Meinung nach erganzt werden konnte.

4. Entwickeln Sie innerhalb Ihrer Gruppe Standortfaktoren und entscheiden Sie auf deren Grundlage,
wo das Geschaft platziert werden soll.

5. Prasentieren Sie Thre Entscheidung in der Klasse und stellen Sie sich dabei moglicher Kritik.

Zu 1. Kartenskizze

Legen Sie Ihre Kartenskizze nach dem folgenden Muster an:

—

|

/"n
gsobjekt unterschiedliche Lésung,

isierte un
e vorgeschlagene schemat:snert
gen wird

Darstellung auf

d unmapstabliche

Je nach Untersuchun

in di
ie entweder in di
’ iariertem Papier eingetra

- 10.000 (erhdlth'ch beim

erte Grundkarte 1 :

\ e oder in einé evtl. vergrop mt) iibernommen WIre:

_ - ntierte sinnvolle
ngsa . Altnissen orientier
Kataster- oder Vermessung ., an den ortlichen Verhdltn indern/fergdnzen/-
ist in beiden Fallen ein® ab ne Branchenzuordnuﬂg
Von Bedeutung

eS
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Zu 2. Branchenmix

Stellen Sie zunachst fest, zu welchen Branchen die Geschéfte des untersuchten Straenabschnitts geho-
ren. Vergeben Sie dazu fiir jedes der Geschifte eine laufende Nummer und kreuzen Sie an, welcher
Branche Sie das Geschéft zuordnen. Sollten Probleme bei der Zuordnung entstehen, dann nennen Sie
die Branche ausdrtcklich.

) =
= - O
O 8 .ﬁg; a
als 5253 g o
2|8 |22 E —~ |39 | 589
= z | "% 9 Q| == g | &
S R|E|loXecs|2|8® |55 |8
= 3 | =Fes|=|28|2¢|%
gl g8 |Tla8|E|2D|F 2|2
713 |0 |go-R| 2|55 Q2|8
Ll |82 g|"E|NTF =
e op S :‘-‘:..ci-l (<)) :'H - o
| % |g|S85¢ |5 |vd |28 |3
. Q
RIg|5|88e  |A B |S&]|S
1—1: o
E|lS|8%3 RN
2 | » 03.:‘
= %
Nr. | Firma ... gehort zur Branche: Andere Branche:

L —
[ lndividuelleﬂung \

Ubertragen Sie anschlieBend das Ergebnis in Thre Kartenskizze. Gehen Sie dabei folgendermaBen vor:

e Tragen Sie die Standorte der Geschafte mit ihrer Nummer moglichst lagerichtig in die Kartenskizze
ein.

e Entwickeln Sie ein Schema (mit Zeichenerklarung), nach dem die verschiedenen Branchen durch
unterschiedliche Farben/Farbstufen, Schraffierungen oder Formen symbolisiert werden, und verse-
hen Sie die bisher nur durch Ziffern gekennzeichneten Standorte in der Kartenskizze entsprechend
der Zeichenerklarung mit den ihnen zukommenden Signaturen (Reinzeichnung).
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Zu 3. Sortiment

Bertcksichtigen Sie bei Ihrer Diskussion den erarbeiteten Branchenmix.

Folgendes Sortiment soll ergédnzt werden: Individuelle Losung

Beschreiben Sie das geplante Einzelhandelsgeschaft hinsichtlich GroSe und Sortiment.

Zu 4. Standortfaktoren

Entscheiden Sie, welche Standortfaktoren fur das geplante Geschaft von Bedeutung sind. Bedenken
Sie dabei, dass bei der untersuchten Einkaufsstralle regionale Besonderheiten vorliegen konnen.

Besorgen Sie sich iiber die wesentlichen Standortfaktoren die nétigen Informationen. Vergleichen Sie
mehrere (drei) mogliche Standorte fiir das Geschaft.

Mégliche Standortfaktoren

Gréf3e und Betriebsform
Sortiment und Preislage
Mietkosten
VerkehrserschlieBung
Parkplétze
Passantendichte

Wettbewerbssituation usw.

mogliche Standorte:

Standortfaktor Standort 1 Standort 2 Standort 3

i lndividuelle Lgsung \
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Seite 24) 1.11 Betriebsformen werden verglichen

Betriebe mit ahnlichen Warenangeboten (Sortimenten) kann man durch Beobachtung vergleichen. In
der Fachsprache des Einzelhandels werden solche Beobachtungen ,Konkurrenzgange"“ genannt.

Um sich mit den Betriebsformen des Einzelhandels vertraut zu machen, sollen Sie solch einen Beob-
achtungsgang durchfiithren.

[ ]
[ ]

WARL KOHLER,

-

Arbeitsschritte

1.
2.

Bilden Sie Arbeitsgruppen mit gleichem Ausbildungssortiment.

Wahlen Sie drei moglichst unterschiedliche Betriebe (verschiedene Betriebsformen) mit einem Wa-
renangebot entsprechend Threm Ausbildungssortiment aus.

. Besuchen Sie diese Betriebe, und ermitteln Sie genau die Punkte des nachfolgenden Beobachtungs-

bogens. Notieren Sie alle Angaben, die Sie feststellen kénnen.

. Werten Sie die ausgefullten Bogen aus:

® Welche Unterschiede kommen innerhalb einer Branche vor?
® Sind die Betriebe ,Konkurrenten" oder machen sie sich keine Konkurrenz?

Fassen Sie Thre Ergebnisse hinsichtlich der verschiedenen Betriebsformen zusammen. Vergleichen
Sie Thre generellen Feststellungen zu den einzelnen Betriebsformen sortimentsiibergreifend inner-
halb Ihrer Klasse.
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seite 25 1.12 Der organisatorische Aufbav eines
Einzelhandelshetriebs wird dargestellt

Situation

In der Unternehmenszentrale des GroBgartencenters Grunland sind

organisatorisch unterhalb der Unternehmensleitung folgende
Unternehmensbereiche angesiedelt: Einkauf, Logistik, Marketing,
Werbung, Controlling mit Finanz- und Rechnungswesen,

Organisation und EDV, Kundenbetreuung sowie das Personalwesen.

Der Einkauf ist in die drei Hauptabteilungen Pflanzen, Gartenbedarf und Ambiente gegliedert. Der
Hauptabteilung Pflanzen sind die Abteilungen Zimmerpflanzen (ZP), Gartenpflanzen (GP),
Schnittblumen (SB) und Sadmereien (SA) zugeordnet. Zur Hauptabteilung Gartenbedarf zdhlen
Gartenzubehor (GZ), Gartenmobel (GM), Teichshop (TS) und Pflanzenerde (PE). Die Abteilungen
Boutique (BQ), Zoowelt (ZW), der Buchshop (BS) sowie das Bistro (BO) bilden die dritte
Hauptabteilung Ambiente. Der Logistikbereich gliedert sich in die Hauptabteilungen Warenannahme
(WA), Lager (LG), Fuhrpark (FP) und Versand (VE). Zum Personalbereich gehoren die Abteilungen
Personalfiihrung (PF), Personalentwicklung (PW) und Personalcontrolling (PC).

Autgaben

1. Stellen Sie die Aufbauorganisation dieses Gartencenters dar. Dazu zeichnen Sie anhand der
Informationen aus der Situation ein Organigramm. Verwenden Sie dabei die Abkurzungen.

2. Bilden Sie zu einem in der Situation nicht weiter untergliederten Unternehmensbereich mindestens
drei zu diesem Bereich passende Abteilungen und erganzen Sie entsprechend Ihren Organisations-
plan.

MA| |WE| |CO| [OG| [KB|  |EK LG PS

— PFL| {GAB| —AMB| |WA||LG || FP| VE||PF||PW||PC

oo Einlagerung
GP GM —ZW :»=-= Lagerpflege
8] 5] 85

t--- Kommissionierung
S
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