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Vorbemerkungen

Das vorliegende Buch wurde zur 15. Auflage Uberarbeitet und und der aktuellen Gesetzeslage
angepasst. Fachliche Anderungen, beispielsweise in den Bereichen ,Sozialversicherung“ sowie
~Produkt-ldentifikationsnummer (GTIN)“, wurden bericksichtigt. Das Buch ist abgestimmt auf den
Ausbildungsberuf ,Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel®. Es entspricht den
bundesweit einheitlichen Prifungsanforderungen und deckt mit tber 2 000 Aufgaben den gesamten
Prifungsstoff ab.

Der inhaltliche Aufbau richtet sich nach dem aktuellen Prifungskatalog und berticksichtigt das
durchgefiihrte ,,gestreckte Priifungsverfahren®“ (Zwischenprifung entfallt).

Teil | bietet nahezu 1 650 Ubungsaufgaben zum 1. Priifungsabschnitt des gestreckten
Priifungsverfahrens, der gewdhnlich zum Ende des zweiten Ausbildungsjahres stattfindet, und ist
gegliedert in die drei Prifungsfacher ,,Verkauf und Marketing®, ,,Warenwirtschaft und
Rechnungswesen* sowie ,,Wirtschafts- und Sozialkunde“. Da das Fach ,Verkauf und Marketing*
offen, das heif’t in ungebundener Form geprift wird, finden Sie Gber 230 Aufgaben, eingebunden in
23 Situationen.

Teil Il bietet in 39 Situationen Uber 410 offene Aufgaben zur Vorbereitung auf das Priifungsfach
»Geschaftsprozesse im Einzelhandel“, das im 2. Priifungsabschnitt zum Ende der Ausbildung
ebenfalls in ungebundener Form gepruft wird.

Die gebundenen Aufgaben sind in kammerulblicher Frageform (auch zusammenhangende,
handlungsorientierte und ungebundene Ubungen) gehalten und nach Themenbereichen geordnet. Die
einzelnen Wissensgebiete werden durch vielfaltige Fragestellungen hinterfragt, sodass das Einitiben
des Lernstoffes schematisiert und damit erleichtert wird.

Die verschiedenen Aufgabentypen verlangen neben der schriftlichen Beantwortung der offenen
Fragen entweder das Ankreuzen einer oder mehrerer Antworten, das Ubertragen von
Lésungsbuchstaben, das Aufstellen von logischen Reihenfolgen oder auch das Berechnen der
Ergebnisse. Bei den Reihenfolgeaufgaben ist darauf zu achten, dass die richtige Reihenfolge in den
Kastchen vor den einzelnen Arbeitsschritten einzutragen ist (siehe Beispiel).

Beispiel einer Reihenfolgeaufgabe:

Bringen Sie folgende Tétigkeiten zur Neueinstellung von Mitarbeitern in die richtige
Reihenfolge.

[ 5] Arbeitsvertrag

[ 1] Stellenangebot im Anzeigenteil der Regionalpresse

[ 4 ] Bewerbungsgesprach (Vorstellungsgesprach)

[ 2] Lesen einer Anzeige bei den Stellenangeboten

[ 3 ] Bewerbungsschreiben mit Bewerbungsunterlagen an angegebene Adresse richten

Die Ldsung (im Lésungsteil mit 5-1-4-2-3 angegeben) ist von oben nach unten in die Késtchen zu
Ubertragen, sodass die 1 bei ,Stellenangebot im Anzeigenteil der Regionalpresse® steht usw.

Bei der Erstellung des vorliegenden Ubungsbuches wurde mit groRer Sorgfalt gearbeitet. Dennoch
kénnen bei dieser Vielzahl von Aufgaben Fehler nicht vollig ausgeschlossen werden. Verlag und Autor
kénnen deshalb keine juristische Verantwortung und auch keinerlei Haftung tUbernehmen. Sollten
Ihnen Unstimmigkeiten auffallen, ist der Autor flir eine kurze Nachricht unter info@bvc-colbus.de
dankbar.

Vielen Dank.

Im Frihjahr 2018
Autor und Verlag
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VERKAUF UND MARKETING

SITUATIONSAUFGABEN
VuM 1 - Information und Kommunikation Seiten 09 bis 16
VuM 2 — Warensortiment Seiten 17 bis 22
VuM 3 - Grundlagen von Beratung und Verkauf Seiten 23 bis 56
VuM 4 - Servicebereich Kasse Seiten 57 bis 61
VuM 5 — Marketinggrundlagen Seiten 62 bis 80

Sie arbeiten im Warenhaus Peter Kolb OHG.

Unternehmensbeschreibung

Name: Peter Kolb OHG

Geschaftssitz: Luitpoldstr. 56, 84034 Landshut
Betriebsform: Kauf- und Warenhaus
Handelsregister: Landshut, HRA 9991
Umsatzsteueridentnummer: DE 998877665

Mitarbeiter: 150, davon 22 Auszubildende
Geschaftsfiihrer It.

Gesellschaftervertrag: Peter Kolb sen.
Bankverbindung: Sparkasse Landshut

IBAN: DE70 7435 0000 0000 0123 45
BIC: BYLADEM1LAH



I. INFORMATION UND KOMMUNIKATION

SITUATION 1

Das Warenhaus Peter Kolb OHG beabsichtigt, eine Aktion mit dem Motto ,,Italienische Wochen*
durchzufiihren. Dazu soll eine Sonderflache mit italienischen Produkten eingerichtet werden. Die
Planung dazu soll in Teamarbeit vorgenommen werden.

1. Aufgabe
Erlautern Sie die Begriffe Team und Teamarbeit und nennen Sie Vorteile und Nachteile der

Teamarbeit.

Team

Teamarbeit

Vorteile

Nachteile
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VuM 1 INFORMATIC

2. Aufgabe
Um erfolgreich in einem Team mitarbeiten zu konnen, sollten bei den Teamarbeitern gewisse

Voraussetzungen gegeben sein. Man spricht auch von den so genannten 4 ,,Ks“ wie Kooperations-
fahigkeit, Kommunikationsbereitschaft, Kritikbereitschaft und Konsensfahigkeit. Was ist im Zu-
sammenhang mit der Teamarbeit unter diesen Begriffen zu verstehen?

Kooperationsfahigkeit

Kommunikationsfahigkeit

Kritikbereitschaft

Konsensfahigkeit

3. Aufgabe
lhr Team wird nun beauftragt, die Aktion zu planen. Welche Fragen stellen sich lhrem Team in

diesem Zusammenhang?
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TION VuM 1

4. Aufgabe

Bei der Diskussion um die Produkt- bzw. Sortimentsfrage fiir die Aktion geraten zwei Teammitglieder
aneinander. Machen Sie vier Vorschlége, wie der Teamleiter den entstandenen Konflikt Idsen kann.

5. Aufgabe

Im Team werden auch die durchzufiihrenden verkaufsfordernden MaBnahmen diskutiert. Nennen Sie
geeignete verkaufsférdernde MaBnahmen, die zum Erfolg der Aktion beitragen kénnen und
begriinden Sie lhre Vorschlige.

Verkaufsfordernde Beariindun
MaBRnahmen 9 9

6. Aufgabe .
In Teamarbeit wird beschlossen, wie die Aktion in der Offentlichkeit bekannt zu machen ist. Dabei

einigt man sich auf eine Anzeige in der ortlichen Tageszeitung. Machen Sie Textvorschlage, wie
diese Anzeige lauten konnte.
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VuM 1 INFO

7. Aufgabe

Im Team iiberlegen Sie, worauf bei der Schaltung der Anzeige in der Tageszeitung noch zu achten
ist. Dabei sind alle der Meinung, dass es nicht nur auf den Inhalt der Anzeige ankommt. Nennen Sie
weitere Faktoren, die die Werbewirksamkeit einer Anzeige ausmachen.

8. Aufgabe

Ein Mitglied des Teams macht noch weitere Vorschlage, die Aktion zu bewerben. Er mochte
zusatzlich die Aktion im Schaufenster groB herausstellen und Radiowerbung im Bayerischen
Rundfunk (Bayern 3) betreiben. Wie beurteilen Sie diese Vorschlage? Begriinden Sie lhre Meinung.

Schaufenster

Bayer. Rundfunk

9. Aufgabe

Zur Forderung der Teamentwicklung, der offenen Kommunikation und damit zur Verbesserung der
Kooperationsfahigkeit aller Beteiligten eines Teams gehort die Methode des Feedback. Beschreiben
Sie kurz diese Methode und nennen Sie Regeln, die dabei zu beachten sind.

Feedback

Regeln
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SITUATION 2

In der Sportabteilung des Warenhauses Peter Kolb OHG soll die Produktpalette um moderne
Fitnessgerate erweitert werden. Auf einer Sonderflache sollen Laufbander, Cross- und
Ellipticaltrainer, Ergometer, Rudergerate, verschiedene Hantelsets u. a. prasentiert werden. Ein Team
wird mit der Planung und Durchfiihrung der Sortimentserweiterung beauftragt.

1. Aufgabe
Welche Voraussetzungen miissen fiir eine erfolgreiche Teamarbeit gegeben sein?

2. Aufgabe
Eine moderne Form des Crosstrainers, der Ellipticaltrainer, soll besonders herausgestellt werden.

Sie haben die Aufgabe, fiir diesen Artikel Informationen zu sammeln, die beim Verkaufsgespréach
nutzlich eingesetzt werden kénnen. Welche Produktinformationen sind fiir die Kundenberatung
bedeutsam?

3. Aufgabe
Im Team wird liberlegt, mit welchem werbewirksamen Slogan die Sonderflache beworben werden
soll. Machen Sie drei Vorschlage.

4. Aufgabe
Im Team wird liber geeignete Werbemaoglichkeiten nachgedacht. Die Werbung soll sich in der

Hauptsache auf das Kundeneinzugsgebiet des Warenhauses Peter Kolb OHG erstrecken. Nennen Sie
geeignete Werbemittel.
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VuM 1 INFORMATIC

5. Aufgabe
Die neue Produktpalette soll auf einer Sonderverkaufsfliache prasentiert werden. Welche Vorteile
verspricht sich das Warenhaus Peter Kolb OHG von dieser Strategie?

6. Aufgabe
Schon wihrend den einzelnen Phasen und zum Ende der Teamarbeit wurde von den
Teammitgliedern ein Feedback erwartet. Was ist unter einem Feedback zu verstehen?

7. Aufgabe

Welche Ziele sind mit dem Geben von Feedback verbunden? Formulieren Sie drei Zielsetzungen des
Feedbackgebers in der Ich-Form.

8. Aufgabe

Beim Feedbackgeben und Feedbacknehmen sind Regeln zu beachten. Nennen Sie die wichtigsten
Regeln dazu.

Feedback geben Feedback nehmen

14 Alle Rechte vorbehalten: Kopieren nur mit Genehmigung des Herausgebers




SITUATION 3

Der Abteilungsleiter beobachtet eine Verkauferin bei der Fiihrung eines Verkaufsgespréchs. In der
nachsten Mitarbeiterbesprechung sagt er vor allen Mitarbeitern zu ihr: ,,Das nachste Mal gehen Sie
aber besser auf den Kundenwunsch ein. Sie wissen doch, dass Kunden nur dann kaufen, wenn sie
das Gefiihl haben, dass man ihnen zuhort.“

1. Aufgabe
Welche Reaktionen kann dieses Verhalten des Abteilungsleiters auslosen?

2. Aufgabe
Der Abteilungsleiter ist sicher im Recht. Wie beurteilen Sie die Art und Weise, wie er seine
Beobachtung der Verkauferin mitteilt?

3. Aufgabe
Versuchen Sie die Mitteilung des Abteilungsleiters sachlicher zu formulieren.

4. Aufgabe

Wie beurteilen Sie die nachstehende Mitteilung des Abteilungsleiters im Vergleich zur
Ausgangssituation?

»Bei der Ermittlung des Kundenwunsches ist es sehr wichtig, dem Kunden gut zuzuhéren. Meine
Erfahrung sagt, dass es viel einfacher ist, die richtigen Verkaufsargumente einzusetzen, wenn man
genau wei}, worauf es dem Kunden ankommt*.
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5. Aufgabe

Da der Abteilungsleiter mehrere seiner Verkauferinnen bei ihren Verkaufsgesprachen beobachtet
hatte, konnte er auch positive Verhaltensweisen feststellen. In der nachsten Mitarbeiterbesprechung
auBerte er sich wie folgt: ,,Mir ist bei der Beobachtung der einzelnen Verkaufsgeprache aufgefallen,
dass einige von lhnen den Kundenwunsch geschickt ermittelt hatten. Besonders imponiert hat mir
dabei, wie gut dem Kunden zugehort wurde, um so die richtige Auswabhl treffen und kundengerecht
argumentieren zu kénnen.“

Wodurch unterscheidet sich dieses Feedback von dem in Aufgabe 4?
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Il. WARENSORTIMENT

SITUATION 4

Das Warenhaus Peter Kolb OHG fiihrt ein sehr umfangreiches Sortiment. In einer Mitarbeiter-
besprechung werden sortimentspolitische Fragen erortert. Auch Sie werden aufgefordert, sich an
sortimentspolitischen Entscheidungen zu beteiligen.

1. Aufgabe

Bringen Sie die folgenden sortimentspolitischen Begriffe in einen logischen Aufbau:
Artikel - Sortiments- bzw. Warenbereich - Warenart - Warengruppe. Beginnen Sie in der ersten Zeile
mit dem Oberbegriff. Geben Sie dazu ein erlduterndes Beispiel aus lhrer Branche (Abteilung).

Sortimentsgliederung Beispiel aus lhrer Abteilung (Branche)

2. Aufgabe
Eine Abteilung des Warenhauses Peter Kolb OHG fiihrt u. a. die unten aufgefiihrten Artikel. Mit

welchen passenden Oberbegriffen konnte diese Warengruppe zusammengefasst werden? Geben Sie
zwei Vorschlage.

Artikelbezeichnungen Lésungsvorschlage

Babystrampler

Kinderspielzeug

Nahrung fur Kleinkinder
Spezielle Pflegemittel fiir Kinder
Sonnencrems fur Kinder
Babyschuhe

Kinderwagen

3. Aufgabe
Erklaren Sie die folgenden Sortimentsbegriffe und geben Sie Beispiele:

Breites Sortiment

Tiefes Sortiment

Schmales Sortiment

Flaches Sortiment
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4. Aufgabe
Um welche Art der Sortimentsfiihrung handelt es sich bei den grafischen Darstellungen? Nennen Sie
Betriebsformen, deren Sortiment in etwa den Darstellungen entspricht.

> >
l A B Cc D

o o |  m | >

5. Aufgabe
Nur selten bleibt ein Sortiment iiber langere Zeit unverédndert. So ist es auch beim Warenhaus Kolb

OHG. Nennen Sie Griinde, die eine Anpassung des Sortiments an veranderte Bedingungen erfordern.

Griinde

6. Aufgabe
Das Warenhaus Peter Kolb OHG fiihrt ein Vollsortiment. Erldutern Sie diesen Begriff.

Vollsortiment

7. Aufgabe
Neben dem Kernsortiment fiihrt das Warenhaus Peter Kolb OHG auch ein Randsortiment. Erldutern
Sie diese beiden Begriffe.

Kernsortiment

Randsortiment
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8. Aufgabe

Mehrere Artikel sind neu in lhr Sortiment aufgenommen worden. Sie wollen sich liber diese Artikel
informieren. Welche Informationsquellen kénnen Sie dazu heranziehen?

9. Aufgabe
lhnen fallen die folgenden Zeichen auf der Verpackung der neuen Produkte auf. Welche Zeichen sind

das und wie ist ihre Bedeutung?

10. Aufgabe
In der Lebensmittelabteilung des Warenhauses Peter Kolb OHG werden verschiedene Rotweine

gefuhrt. Das Warenwirtschaftssystem liefert folgenden Ausdruck:

RENNER-/PENNERLISTE - Auswertung fiir Monat September - Rotwein, ausléndisch
Anbauland Bezeichnung Verkaufspreis | Bestellmenge Q';;L::::Zr Monatsabsatz | Monatsumsatz | Rohgewinn
Australien RESEEN S | gy 1800 180 3240 19.407,60 194,08
Jigsaw Red

Kalifornien | "voodbridge Merlot | ; g 1200 0 1200 9.588,00 1.917,60
Robert Mondavi

Frankreich | Lennautier, Vinde | 5 59 750 240 510 2.034,90 406,98
Pays d'Oc Syrah

Frankreich | G Mont-Redon AC | 4 o4 420 240 240 2.157,60 539,40
Cotes du Rhone
Primitivo di Manduria

Italien Giravolta 13,99 120 95 25 349,75 139,90
Pozzopalo DOC

. Cum Laude

Frankreich Sant/Antimo DOC 15,99 120 100 20 319,80 127,92

Portugal FENTIEE T 11,99 150 150 0 0,00 0,00
Vinho
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Warum wird diese Liste als RENNER-/PENNER-LISTE bezeichnet? Erlautern Sie dies kurz mit Hilfe
der in der Liste abgedruckten Zahlen.

Renner

Penner

11. Aufgabe .
Der franzésische Wein Cum Laude Sant’Antimo DOC wurde zwar nur 20 mal verkauft, gehort also

auch noch in gewisser Weise zu den ,,Pennern®“. Warum will das Warenhaus Peter Kolb OHG diesen
Wein dennoch im Sortiment behalten?

12. Aufgabe
Die Lebensmittelabteilung des Warenhauses Peter Kolb OHG méchte den ausgezeichneten

franzésischen Wein Cum Laude Sant’Animo DOC (siehe vorherige Aufgabe) besser verkaufen.
Machen Sie zwei Vorschlage, wie dies gelingen kdnnte.
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