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Vorwort

Die Verordnung uber die Berufsausbildung zum Automobilkaufmann/zur Automobil-
kauffrau sieht vor, dass die Abschlusspriifung in einer gestreckten Form durchgefiihrt
wird. Die Prufung besteht aus einem Teil 1, der ca. nach der Halfte der Ausbildungszeit
stattfinden soll, und einem Teil 2 zum Ende der Ausbildung.

Dieses Prufungsvorbereitungsbuch soll Sie dabei unterstitzen, sich auf den ersten
Teil der Prifung vorzubereiten und den bereits erlernten Unterrichtsstoff zu wieder-
holen und zu vertiefen.

Der Aufbau dieses Buches orientiert sich am Ausbildungsrahmenplan und den damit
zu vermittelnden Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten wahrend der ersten
13 Monate der Ausbildungszeit.

Der erste Teil der gestreckten Abschlussprifung beinhaltet den Priifungsbereich
Warenwirtschafts- und Werkstattprozesse.

Im Rahmen der Warenwirtschaftsprozesse sollen Sie nachweisen, dass Sie

mit Kenntnis der gesetzlichen und unternehmerischen Rahmenbedingungen in der
Lage sind, die Beschaffung von Teilen und Zubehor zu planen und durchzufiihren.
AuBerdem missen Sie unter anderem MaBnahmen bei Lieferungsverzug ergreifen,
Wareneingange und die zugehorigen Rechnungen lberprufen.

Sie sollen die Lagerhaltung unter wirtschaftlichen Gesichtspunkten und unter Ein-
haltung der Regeln des Umweltschutzes organisieren. Zudem werden Grund-
kenntnisse in der Prasentation von Teilen und Zubehor sowie der Kundenberatung
verlangt.

Im Prufungsgebiet Werkstattprozesse sollen Sie nachweisen, dass Sie als Schnitt-
stelle zwischen Handel und Werkstatt agieren konnen (§ 4 Abs. 2 Nr. 2).

Das bedeutet, dass Sie zum Beispiel eine Sichtprufung zur Verkehrs- und Betriebs-
sicherheit durchfuihren konnen und fahig sind, an Kostenvoranschlagen mitzuwirken.
Zudem miussen Sie belegen, dass Sie durchgefiihrte Reparatur- und Servicearbeiten
erlautern konnen. Schliellich sollen Sie lhre Kenntnisse im Zusammenhang mit der
Entsorgung und dem Recycling von Fahrzeugen aufzeigen.

Zu den genannten Themen finden Sie Aufgaben und Losungen sowie ausfuhrliche
Erlauterungen. Viele komplexe Zusammenhange werden durch Abbildungen
anschaulich gemacht.

So konnen Sie nicht nur lhr vorhandenes Wissen wiederholen und trainieren,
sondern gleichzeitig eventuell vorhandene Verstandnisliicken schlieRBen.

Auf jeder Seite finden Sie in der Kopfzeile auf der linken Seite das Priifungsgebiet

und auf der rechten Seite das behandelte Thema. Dazu finden Sie auf der Vorderseite
mehrere gebundene Aufgaben, bei denen Sie lhre Losung direkt eintragen konnen.

In dieser Form werden die Aufgaben auch in der Priifung gestellt. Wenn Sie umblattern,
sehen Sie auf der Riickseite die Losungen zu den Aufgaben (in grauer Schrift) und die
Erklarungen (in schwarzer Schrift).

Haufig finden Sie hier auch Schaubilder, die den Ablauf oder Zusammenhang
Ubersichtlich zusammenfassen.

Nach den Ubungsaufgaben zu den priifungsrelevanten Themen finden Sie eine Probe-
prufung, mit der Sie das Erlernte unter Priifungsbedingungen testen konnen.

Am Ende des Buches befindet sich zudem ein Stichwortverzeichnis, in dem Sie gezielt
nach Aufgaben und Erlauterungen zu bestimmten Themen suchen konnen.

Ob Sie die Themen in der Reihenfolge bearbeiten, die das Buch vorgibt, oder einzelne
Themengebiete aufgreifen wollen, bleibt Ihnen lberlassen.

Auf jeden Fall kann dieses Buch Sie bei Ihrer Priifungsvorbereitung unterstiitzen.

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg bei lhrer Prifung!

Das Autorenteam

P.S.: Sollten Sie bei einer Losung einmal anderer Meinung sein, so lassen Sie es uns
wissen und schreiben Sie uns eine Mail an: service@westermann.de



Inhaltsverzeichnis

Vorwort
Das Modellunternehmen . . .. o 5
Warenwirtschaftsprozesse
Den Einkauf planen und Bestellungen durchflihren. . . ... 7
Faktoren flir die Zusammensetzung des Sortiments . . .. ... . e 13
Den Einkauf planen und Bestellungen durchflhren. . .. .. e 15
AU EItrag . . .o 25
Prozentrechnung - Verteilungsrechnung - Arbeitswertberechnung. . ... ... ... . . 27
Verkaufspreise mit vorgegebenen Zuschlagssatzen kalkulieren . ... ... 29
Warenlieferungen annehmen und Waren prifen . .. ... 33
Wareneingange dokumentieren und Waren einlagern ... ... . 35
Das Lager unter Beriicksichtigung der Sortimentspolitik und der Lagerkennzahlen organisieren . ........... ... ... ... ... ... ...... 41
Eingangsrechnungen auf Richtigkeit priifen und Unstimmigkeiten klaren. . ... ... ... . 57
Liefertermine Giberwachen und MaBnahmen bei Lieferungsverzug einleiten. .. ... .. . .. . . . 61
Kundenwilinsche ermitteln . ... .. 63
Kundinnen und Kunden unter Nutzung von Produktinformationen beraten. . ... ... . . 71
Prasentation von Zubehor planen und umsetzen . ... ... e 73
Allgemeine Geschaftsbedingungen und Eigentumsvorbehalt . ... ... 75
Werkstattprozesse

Mechanische, hydraulische, pneumatische sowie elektrische

und elektronische Systeme in Fahrzeugen unterscheiden und ihre Funktion erlautern. . ... ... .. . . .. . . i ... 77
Termine planen und mit den zustandigen Bereichen koordinieren .. ... ... . . 95
Werkstattauftrage unter Berlicksichtigung von Daten aus technischen Unterlagen und Fahrzeugpapieren erstellen .................. 97
Sichtprufungen zur Verkehrs- und Betriebssicherheit von Fahrzeugen durchfiihren ... ... ... ... . ... . ... ... . ... ..., 103
Werkstattmitarbeiter/-innen unterstiitzen und dabei sowohl Arbeitsprozesse und

Fahrzeugtechnologien beriicksichtigen als auch technische Standards und gesetzliche Bestimmungen einhalten .................. 111
Rechnungen erstellen und erlautern und Zahlungen entgegennehmen .. ... ... . . 113
Gewabhrleistungs- und Kulanzantrage bearbeiten . .. ... .. 117
Qualitatsvorgaben im Kundenservice anwenden. . .. .. .. 119
Informationssysteme unter Einhaltung des Datenschutzes nutzen ... ... .. . . . . . 121
Die umweltgerechte Entsorgung und das Recycling von Fahrzeugen, von deren Komponenten und Betriebsstoffen organisieren ... .. .. 123
Einen Unfallschaden abwickeln . ... . 125
ProbepriifuNng . . ... 133
Bildquellenverzeichnis . . . . ... 144

SachWortverzeiChnis . ... ... . . 145



© Westermann Gruppe

Das Modellunternehmen

= & . TSI

Autohaus Schmidt

GmbH

Ihr Partner in Sachen Auto!

Bilanzsumme

Umsatz

5.800.000,00 €
14.200.000,00 €

Geschaftszweck

Vertrieb von Neu- und

Gebrauchtwagen

Teile- und Zubehorverkauf
Service und Reparatur
Finanzdienstleistungen

Geschaftssitz

Ettore-Bugatti-Stralle 6-14
50737 Koln

Registergericht

Griindungsdatum

Amtsgericht Koln HRB 572
03.10.1967

Geschaftsfiihrung

Geschaftsanteile

Oliver Schmidt  100.000,00 €
Jeanice Monak 80.000,00 €
Cynthia Kantal 60.000,00 €

Telefon
Internet

Kontakt

Zentrale 0221 1234567
www.autoschmidt.de

info@autohausschmidt.de

Zertifizierung

DIN EN I1SO 9001

Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter

26 Beschaftigte, davon:
3 Geschaftsfuhrung
2 Mitarbeiter/-innen Einkauf
3 Mitarbeiter/-innen Verkauf
4 Mitarbeiter/-innen Verwaltung
2 Mitarbeiter/-innen Lager
7 Mitarbeiter/-innen Werkstatt
5 Auszubildende

Das Unternehmen

Die Autohaus Schmidt GmbH wurde 1967 gegriindet und ist seitdem in
dritter Generation ein verlasslicher Partner fur Koln und Umgebung.

Mit Uber 50 Jahren Erfahrung stehen wir fiir hochste Kundenzufrieden-
heit und exzellenten Service!

In unserem Ausbildungsbetrieb wird unser Personal markenspezifisch
geschult, um Ihnen eine fachkundige Beratung zu bieten und qualifi-
zierte Losungen zu ermoglichen.

Mit zurzeit 21 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern sowie 5 Auszubildenden
und jahrzehntelanger Erfahrung sind wir ein Garant fiir Qualitat.

Durch standige Investitionen in Know-how und modernste Technik sind
wir in der Lage, Ihnen schnelle Losungen fiir Ihren Bedarf zu liefern.

Gut durchdachte Arbeitsablaufe tragen entscheidend zur Qualitat
unserer Dienstleistungen bei. Ein wirksames Qualitatsmanagement
beriicksichtigt die speziellen Anforderungen und Perspektiven unseres
Unternehmens.

Als markenungebundenes Autohaus konnen wir auRerdem ganz gezielt
auf lhre Wiinsche und Vorstellungen eingehen.
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Warenwirtschaftsprozesse

1. Aufgabe

1.1

1.2

Situation

Sie sind zurzeit in der Einkaufsabteilung eingesetzt. Dort sind Sie tiberwiegend
mit der Beschaffungsplanung von benotigten Teilen und Zubehorartikeln
beschaftigt.

Welche Aufgabe libernehmen Disponentinnen und Disponenten in einem
Kfz-Betrieb?

Tragen Sie die Ziffer der richtigen Aussage in das Kastchen ein.

S U wWw N =

Verkaufsforderung an Wiederverkaufer und Endkundschaft
Kontrolle der Kostenentwicklung im Teile- und Zubehorbereich
Personalplanung hinsichtlich Urlaubs- und Arbeitszeiten
Aftersales-Betreuung von privater und gewerblicher Kundschaft
Bestellung von Ersatzteilen unter wirtschaftlichen Gesichtspunkten
Zuteilung des Finanzierungsspielraums der einzelnen Abteilungen

Welche Frage stellen Sie sich nicht im Rahmen der Beschaffungsplanung
im Teile- und Zubehorbereich?

Tragen Sie die Ziffer der Aussage in das Kastchen ein.

1

u b~ W N

Welche Ersatzteile sollen beschafft werden?

Bei welchem Lieferanten sollen die Teile bestellt werden?

Wie lange liegt der Artikel im Lager, bevor er gebraucht wird?
Wann soll die Bestellung getatigt werden?

Welche Menge sollte jeweils beim Lieferanten bestellt werden?

1.3

Den Einkauf planen und Bestellungen durchfiihren

Ordnen Sie die folgenden Begriffe den entsprechenden Beschreibungen zu,
indem Sie die Ziffer vor dem Begriff in das jeweilige Kastchen hinter der

Beschreibung eintragen.
Beschreibungen

a) Diese Teile werden durch Bearbeitung
in den Neuzustand versetzt.

b) Diese Teile werden bei der Erstaus-
ristung des Fahrzeugs verwendet.

c) Diese Teile entsprechen der Qualitat der
Erstausriistung und sind mit diesen
bau- und funktionsgleich.

d) Fir diese Teile eignen sich insbesondere
Karosserieteile, Scheinwerfer und Heck-
leuchten. Sie unterliegen keinen
Qualitatsstandards.

e) Diese Teile werden haufig bei zeitwert-
gerechten Reparaturen eingesetzt.
Sie werden speziell fur die Fahrzeugmarke
entwickelt, konnen aber auch Austausch-
oder Gebrauchtteile sein.

Begriffe
Originalersatzteile

2 Qualitativ gleichwertige
Ersatzteile

3 Qualitativ unterschied-
liche Ersatzteile

Gebrauchtteile
5 Austauschteile
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Warenwirtschaftsprozesse

Erlduterungen und Losungen

1. Aufgabe

1.1

1.2

1.3

Losung: 5

Disponentinnen und Disponenten haben in Autohausern unter wirtschaftlichen
Gesichtspunkten dafiir zu sorgen, dass die benotigten Zubehor- und Ersatzteile
sowie Neu- und Gebrauchtwagen zur richtigen Zeit, am richtigen Ort und in der
benotigten Menge und Qualitat zur Verfigung stehen. Sie sind somit fir einen
zeitlich reibungslosen Ablauf im Verkauf und/oder bei den Werkstattprozessen
verantwortlich.

Losung: 3

Die vier Kernfragen, die sich bei der Beschaffungsplanung stellen, sind:

1.
2.
4.
5.

Was soll gekauft werden? (Sortimentsplanung)
Wo soll gekauft werden? (Bezugsquellenermittlung)
Wann soll bestellt werden? (Zeitplanung)

Wie viel soll gekauft werden? (Mengenplanung)

Die Frage, wie lange die Ware gelagert wird, stellt sich im Rahmen
der Lagerplanung (Lagerkennziffern).

Losung: 5,1, 2,4, 3

Teilebegriffe im Ersatzteilmarkt

Original-
ersatzteile

Qualitativ gleich-
wertige Ersatzteile

» Nach den Spezifizierun-
gen des Autoherstellers
gefertigt

 Nach den gleichen
Qualitatsanforderungen
wie bei der Erstaus-
riistung (Herstellung
des Kfz) gefertigt

» Nach den Produktions-
anforderungen des

Herstellers produziert

- Bau- und funktions-
gleich mit dem Original-
ersatzteil

« In der Zusammen-
setzung und Qualitat
identisch mit dem
Originalersatzteil

» Mit dem Logo des
Fahrzeugherstellers
oder des Teileher-

Qualitativ unterschied-
liche Ersatzteile

stellers

- Bau- und funktions-
gleich mit dem Original-
ersatzteil

- Evtl. andere Qualitat
und Zusammensetzung
als das Originalersatzteil.

- Haufig fir zeitwert-
gerechte Reparaturen
(Gebrauchtwagen)

- Austausch-/Gebraucht-
teile

Den Einkauf planen und Bestellungen durchfihren

Beschaffungsplanung

Sortimentsplanung

Festlegung auf Waren und Dienstleistungen,
die angeboten werden sollen:

Sortimentskontrolle

Sortimentsanpassung

Mengenplanung

Berechnung der optimalen Bestellmenge:

Liegt dort, wo die Summe aus Lager-
haltungskosten und Gesamtkosten minimal ist

Mithilfe der Andler’schen Formel

Zeitplanung

Bestellrhythmusverfahren: zeitgesteuert
Bestellung in gleichen Zeitabstanden

Bestellpunktverfahren: verbrauchsgesteuert

Bestellung bei Erreichen des Meldebestands

Bezugsquellenermittlung

Bewertung der Lieferanten anhand:

quantitativer Kriterien: Bezugspreis,
Lieferungs-/Zahlungsbedingungen

qualitativer Kriterien: Qualitat, Kulanz,
Zuverlassigkeit, Erreichbarkeit usw.

Bestellung
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Warenwirtschaftsprozesse Den Einkauf planen und Bestellungen durchfiihren

Situation zur 2. bis 4. Aufgabe Beschreibungen o Zuordnung
Nachdem Sie sich nun einen Uberblick, im Hinblick auf die Beschaffungsplanung, . S . 1 Marken-
verschafft haben und den Sortimentsumfang hinsichtlich Breite und Tiefe unter- Sie haben meist einen hohen Bekanntheitsgrad. L artikel
scheiden konnen, lernen Sie nun mehr tUber das Sortimentsgeriist im Teile- und o . ) "1 2 Ersatz-
Zbehorbereicht Sie sind Selbstlaufer und verkaufen sich sehr gut. | artikel
| 3 Impuls-
Der Kauf erfolgt spontan und ungeplant. mpku ls
2. Aufgabe S artike
Ordnen Sie den verschiedenen Begriffen des Sortimentsgertists den entspre- Sie stehen in engem Zusammenhang 4 Erganzungs-
chenden Erklarungen zu, indem Sie die Ziffer vor den zugehorigen Sortiments- mit dem Hauptartikel. L artikel
begriffen in die Kastchen eintragen. "] 5 Aktions-
a Sie verkaufen sich schlecht bis gar nicht. arti;((:erl]s
ErkldrungZuordnung L
; ; ; = ] . . . . | 6 Renner-
Dieses Sortiment wird erganzend 1 Kernsortiment Es handelt sich um eine Alternative zum verlangten Artikel. tikel
zum Grundsortiment gefihrt. L — artike
. . . . 7 Penner-
. . . . L — Der Verkauf der Artikel wird durch Preissenkungen forciert. .
Hierbei handelt es sich um Artikel, die in 2 Randsortiment L | artikel
Zukunft nicht mehr hergestellt werden. L
Dabgi handelt es sich um Waren, die eventuell 3 Saisonsortiment Fortfiihrung der Situation:
neu in das Sortiment aufgenommen werden. o Das Sortiment ist die Gesamtheit der angebotenen Waren und Dienstleistungen.

— Die systematische Gliederung des Sortiments erfolgt mit einer Sortimentspyramide.

Damit wird der Hauptumsatz generiert und 4 Probesortiment
es wird auch Grundsortiment genannt. L
4. Aufgabe
Diese Artikel werden hauptsachlich zu [ ] 5 Auslaufsortiment
bestimmten Jahreszeiten nachgefragt. L Ordnen Sie die Begriffe: 1) Sorte - 2) Sortiments-/Warenbereich -

3) Warengruppe (Gattung) - 4) Artikel und 5) Warenart (Artikelgruppe)
der untenstehenden Pyramide zu.

Fortfiihrung der Situation:
Innerhalb des Sortimentsgeriists gibt es noch verschiedene Artikelarten.
Die Unterteilung von Artikeln in verschiedene Gruppen sollen Sie im Folgenden

vornehmen.
Zubehor
3. Aufgabe Pflegemittel
Ordnen Sie den folgenden Beschreibungen den entsprechenden Felgenreiniger

Begriffen zu.
Felgenreiniger fur Alufelgen

Alu-Engel Spezialreiniger 500 ml
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Warenwirtschaftsprozesse

Erlduterungen und Losungen

2. Aufgabe

Losung: 2, 5, 4, 1, 3 (siehe Abbildung rechts)

Die Unterteilung des Sortiments in Kern- bzw. Grundsortiment und Randsorti-

ment erfolgt, um die Verteilung der Umsatze auf die verschiedenen Sorti-ments-

teile berechnen zu konnen. So konnen Betriebs- und Branchenvergleiche
durchgefiihrt werden und Riickschliisse auf die Sortimentsbildung gezogen

werden.

3. Aufgabe

Losung: 1,6, 3,4, 7, 2,5 (siehe Abbildung rechts)

Jeder Artikel des Sortiments lasst sich zudem noch einer oder mehreren Artikel-

gruppen zurechnen. Auch das hilft bei der Sortimentsbildung und -veranderung.

4. Aufgabe

Losung: 2, 3,5, 4,1

Sortimentspyramide
Zubehor 2) Sortiments-/Warenbereich
Pflegemittel 3) Warengruppe (Gattung)

Felgenreiniger

5) Warenart (Artikelgruppe)

Felgenreiniger fiir Alufelgen

4) Artikel

Alu-Engel Spezialreiniger 500 ml

1) Sorte

Den Einkauf planen und Bestellungen durchfiihren

Sortimentsbegriffe

Sortimentsgeriist F

Kernsortiment Randsortiment Saisonsortiment
| |
» Grundsortiment » Erganzung zum Kernsorti- « wird zu bestimmten
- Hauptumsatz ment Zeiten verkauft
- immer im Sortiment - oft branchenfremde Artikel - oft witterungsabhangig
- wird nicht regelmaBig
verkauft
Probesortiment Auslaufsortiment
neu in das Sortiment « Waren die aus dem Sortiment
aufgenommene Artikel genommen werden
evtl. Verbleib im - alte Modelle
Sortiment
Artikelarten ]
] ] ]
Markenartikel Ersatzartikel Impulsartikel
+ gleiche Qualitat/Design =« Alternative zur - Kauf ist nicht geplant
« hoher Bekanntheitsgrad gewlinschten Ware - Kauf erfolgt spontan
- gleichwertige Ware
Erganzungsartikel Aktionsartikel Renner-/Pennerartikel
- stehenin engem - oftim Preis gesenkt « besonders gut und
Verwen dungszusam- + wird besonders beworben besonders schlecht
menhang mit dem « Ziel: hoher Abverkauf verkaufliche Artikel

Hauptartikel
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Warenwirtschaftsprozesse

Situation zur 5. bis 8. Aufgabe

Sie sind zurzeit als Vertretung in der Abteilung Disposition im Teile- und Zubehor-

bereich eingesetzt. |hr Autohaus verfolgt das Ziel, Lagerkosten zu reduzieren.
In diesem Zusammenhang sollen Sie fiir einige neu in das Sortiment aufgenom-
mene Teile die optimale Bestellmenge ermitteln sowie geeignete Zeitpunkte fuir

die Bestellung festlegen.

Sie sind fur den Artikel XF-12378 zustandig. Es ergeben sich folgende Daten:

Jahresbedarf: 4000 Sttick

Bestellmenge Anzahl der Summe der Lager- Summe der
in Stiick Bestellungen | haltungskosten in € Bestellkosten in €
a) 100 40 200,00 3.200,00
b) 200 20 400,00 1.600,00
c) 250 16 500,00 1.280,00
d) 500 8 1.000,00 640,00
e) 1000 4 2.000,00 320,00

5. Aufgabe

Wo liegt rechnerisch die optimale Bestellmenge?

Tragen Sie die Ziffer der richtigen Aussage in das Kastchen ein.

1 Sie liegt dort, wo die effektiven Stuickkosten am geringsten sind.

2 Sie liegt dort, wo die Summe aus Lagerhaltungs- und Bestellkosten

am geringsten ist.

3 Sie liegt dort, wo der zur Verfligung stehende Dispositionsrahmen
bestmoglich ausgenutzt wird.

4 Sie liegt dort, wo die Summe aus Lagerhaltungs- und Einstandspreis

am geringsten ist.

5 Sie liegt dort, wo der hochste Rabatt erzielt werden kann.

6. Aufgabe

Sie sollen die optimale Bestellmenge fiir den Artikel XF-125879 bestimmen.

Betrachten Sie die obige Tabelle. Tragen Sie den Kleinbuchstaben
vor der richtigen Zeile in das Kastchen ein.

|

11

Den Einkauf planen und Bestellungen durchfiihren

7. Aufgabe

Welche Grinde konnten Sie veranlassen, von der optimalen Bestellmenge
abzuweichen und eine hohere Menge zu bestellen?
Tragen Sie die Ziffern der richtigen Aussagen in die Kastchen ein. D D

1 Durch eine Aktion fur lhre Kundinnen und Kunden gehen Sie von einer
Absatzsteigerung von 50 % aus.

2 Der Lieferant hat Ihnen mitgeteilt, dass er im nachsten Monat die Preise
um 30 % erhohen wird.

3 Die Trendbeobachtung zeigt, dass der Artikel von lhrer Kundschaft
in der Zukunft kaum nachgefragt werden wird.

4 Sie haben sehr viel freien Lagerraum in Ihrem Lager, der sonst
ungenutzt bleibt.

5 Der Lagerzinssatz hat sich erhoht.

8. Aufgabe

Grundsatzlich wird bei der Zeitplanung das Bestellrhythmusverfahren und das
Bestellpunktverfahren unterschieden.

Ordnen Sie den unten stehenden Aussagen den entsprechenden Begriff zu.

Aussagen Zuordnungen
a) Dieses Verfahren ist [ ] 1 Bestellrhythmusverfahren

zeitgesteuert. L 2 Bestellpunktverfahren

b) Es wird ein Meldebestand
festgelegt. L

c) Dieses Verfahren ist
verbrauchsgesteuert. L

d) Es wird in regelmaBigen
Zeitabstanden bestellt. L |
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Warenwirtschaftsprozesse Den Einkauf planen und Bestellungen durchfiihren

Erlduterungen und Lésungen 7. Aufgabe

5. Aufgabe Losung: 1, 2

© Westermann Gruppe

Losung: 2

Unter der Annahme, dass der Jahresbedarf bekannt und gleichmaBig verteilt ist
und die Bestellkosten konstant sind, ergibt sich die optimale Bestellmenge da,
wo die Summe aus Bestellkosten (sinken mit steigender Bestellmenge) und
Lagerhaltungskosten (steigen mit steigender Bestellmenge) am geringsten ist.

Die optimale Bestellmenge
liegt dort, wo die Gesamtkosten am geringsten sind.

Lagerkosten: Bestellkosten:

» Gebdude (z.B. Miete)
» Energie (z.B. Strom)

« Personal (z.B. Arbeitszeit
zur Bestellungsaufnahme)

» Personalkosten im Lager 4 » Material/Gebiihren

» Warenpflege (z.B. Papier/Porto)

steigen mit steigender Bestellmenge sinken mit steigender Bestellmenge
Haufig in kleinen Mengen bestellen: Selten in groBen Mengen bestellen:
Lagerkosten sinken Bestellkosten sinken
Bestellkosten steigen Lagerkosten steigen

6. Aufgabe

Losung: d)

Bei einer Bestellmenge von 500 Stiick liegen die Gesamtkosten bei 1.640,00 €
und sind damit am niedrigsten.

Berechnung der Gesamtkosten:

Gesamtkosten = Lagerkosten + Bestellkosten
Gesamtkosten = 1.000,00 € + 640,00 € = 1.640,00 €

Im Autohaus kommt es immer wieder zu Situationen, in denen es zu empfehlen
ist, von der optimalen Bestellmenge abzuweichen.

Griinde fiir eine héhere Bestellmenge:
« Aufgrund einer Aktion kann mit einem hoheren Absatz gerechnet werden.
« Der Lieferant kiindigt Preissteigerungen in nachster Zeit an.

« Es handelt sich um einen Saisonartikel, z. B. Scheibenentfroster.
Hier ist im Winter mehr zu bestellen.

Griinde fiir eine niedrigere Bestellmenge:
« Der Absatz ging in letzter Zeit zurtick.

« Fur das Produkt wird es in kurzer Zeit einen technischen Nachfolger geben.

8. Aufgabe

Losung: 1, 2, 2,1

Beim Bestellrhythmusverfahren wird in festgelegten, gleichbleibenden
Zeitabstanden bestellt. Es eignet sich vor allem bei gleichbleibendem Bedarf.
Bei schwankendem Bedarf kann es allerdings zu Fehl- oder Ubermengen
kommen. In diesem Fall ist das Bestellpunktverfahren zu empfehlen, bei
dem jeweils nur dann bestellt wird, wenn ein vorher festgelegter Bestand
(Meldebestand) im Lager erreicht wird.

Bestellpunktverfahren Bestellrhythmusverfahren

N N

()
o
- Hochstbestand T Hochstbestand
< = € ¢
o] © =| V|
o S i 9l g
8 8 9 3
5} o ol
[o)] (=) —
o \ Meldebestand ~
Sicherheitsbestand R
7 .
S Zeit

Zeit”

Bestellrhythmus
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Warenwirtschaftsprozesse

Situation zur 1. bis 3. Aufgabe

Das Sortiment des Unternehmens hangt von unterschiedlichen Faktoren ab.
Letztendlich unterliegt das Sortiment der standigen Uberpriifung. Es muss immer
moglichst schnell auf veranderte Situationen am Markt reagiert werden.

1. Aufgabe

Welcher der folgenden Faktoren, die die Artikel bestimmen, die in das Sortiment
aufgenommen werden sollten, ist nicht richtig beschrieben. Tragen Sie
die Ziffer vor der entsprechenden Beschreibung in das Kastchen ein.

1

Zielgruppen: Das Unternehmen muss die Bedirfnisse und Wiinsche seiner
Zielgruppen kennen und ein entsprechendes Sortiment anbieten.

2 Trends und Innovationen: Unternehmen missen sich an den aktuellen
Trends und Innovationen in ihrer Branche orientieren.

3 Verfiigbarkeit von Rohstoffen und Materialien: Die Verfligbarkeit von
Rohstoffen und Materialien kann das Angebot einschranken.

4 Bezugs- und Lagerkosten: Die Bezugs- und Lagerkosten von Produkten
missen in die Entscheidung liber das Sortiment miteinbezogen werden.

5 Strategie des Unternehmens: Die Produktauswahl sollte der Unternehmens-
strategie entsprechen, um langfristige Ziele zu erreichen.

6 Verkaufspreise: Es sollten nur hochpreisige Waren und Dienstleistungen
angeboten werden, um den Gewinn des Unternehmens und damit das
Fortbestehen zu gewahrleisten.

7 Mitbewerber: Unternehmen miissen sich auch an den Mitbewerbern
orientieren, um nicht an Marktanteilen zu verlieren und sich abzusetzen.

8 Unternehmenssituation: Das Unternehmen verfligt tiber geniigend finan-
zielle Mittel und Personal, um die entsprechenden Produkte und Dienstleis-
tungen anbieten zu konnen.

9 Gesetzliche Bestimmungen: Gesetzliche Bestimmungen und Vorschriften
konnen die Produktauswahl beeinflussen.

2. Aufgabe

Welche Quellen konnen Sie nicht wie beschrieben nutzen, um neue Trends
in der Branche moglichst frithzeitig festzustellen? Tragen Sie die Ziffer D
vor der entsprechenden Aussage in das Kastchen ein.

13

Den Einkauf planen und Bestellungen durchfiihren

1 Branchenmagazine und -zeitschriften: Sie sind speziell auf die jeweilige
Branche zugeschnitten und bieten eine umfassende Berichterstattung tber
aktuelle Trends, Neuheiten und Marktentwicklungen.

2 Messen und Ausstellungen: Hier konnen Sie sich direkt vor Ort inspirieren
lassen und neue Produkte und Trends kennenlernen. Auch konnen Sie auf
Anbietende treffen und diese direkt befragen.

3 Internetrecherche: Suchen Sie im Internet nach Blogs und Websites, die sich
mit lhrer Branche und Ihren Produkten befassen, um die neuesten Entwick-
lungen und Trends zu verfolgen.

4 Kundenfeedback: Die Kunden sind eine wichtige Quelle fiir Informationen
Uber die Bedurfnisse des Marktes. Befragungen und Feedback muss genutzt
werden, um Produkte und Dienstleistungen zu verbessern.

5 Auswertung von Geschaftsstatistiken: Artikel, die sich in der Vergangenheit
gut verkauft haben, werden dies auch sicherlich in Zukunft tun.

6 Soziale Medien: Uber soziale Medien kénnen Sie schnell und einfach mit Ihrer
Zielgruppe in Kontakt treten und Trends und Entwicklungen identifizieren.

3. Aufgabe

Warum kann es sinnvoll sein, das bestehende Sortiment durch Randsortimente
zu erganzen? Tragen Sie eine 1 fiir eine richtige Aussage und eine 9 fur eine
falsche Aussage ein.

Kundenbindung: Durch die Erganzung des Sortiments um Randsortimente
konnen die Kunden das Hauptprodukt oft besser und langer nutzen.
Dadurch erhoht sich auch die Kundenzufriedenheit. L |

Umsatzriickgang: Randsortimente konnen nicht dazu beitragen, den Um-
satz zu steigern, da Kunden zusatzliche Produkte nicht kaufen miissen. L

Nutzen fiir den Kunden: Durch Randsortimente konnen Kunden ein
breiteres Angebot erhalten und ihre Bediirfnisse besser abdecken. L

Kundenverlust: Durch tbermaBig groRe Sortimente wechseln Kunden zu
Mitbewerbern mit einem liberschaubareren Angebot. L

Abgrenzung von der Konkurrenz: Wenn ein Handler ein ungewohnliches
oder einzigartiges Randsortiment anbietet, kann dies auch zur Neukunden-
gewinnung beitragen. L

Erweiterung des Markenimages: Durch die Einfihrung von Randsortimen-
ten konnen Unternehmen ihr Markenimage erweitern und sich als vielseitiger
und innovativer Anbieter prasentieren. L




© Westermann Gruppe

Warenwirtschaftsprozesse

Erlduterungen und Lsungen

1.Aufgabe
Losung: 6
Grundsatzlich spielen die durchsetzbaren Verkaufspreise eine Rolle bei der
Sortimentsbildung, allerdings sollten nicht unbedingt nur hochpreisige Artikel
angeboten werden. Fiir den Fortbestand des Unternehmens sind Gewinne ein
wichtiger Bestandteil. Sie konnen aber auch beispielsweise mit glinstigen
Angeboten erzielt werden.

2. Aufgabe
Losung: 5
In einer schnelllebigen Welt wird es fiir die Unternehmen immer wichtiger,
frihzeitig neue Trends zu erkennen. Dafiir sind allerdings ,alte” Geschafts-
statistiken wenig aufschlussreich, denn sie geben nur wenig Auskunft uber
kiinftige Entwicklungen und Neuerungen.

3. Aufgabe

Losung: 1,9,1,9,1,1

Umsatzsteigerung

Kundenbindung Neukundengewinnung

Griinde fiir Randsortimente

/ N\

Gewinnsteigerung Absatzsteigerung

142

Den Einkauf planen und Bestellungen durchfiihren

Sortimentsbildung

Faktoren fiir die Zusammensetzung

Trends

Zielgruppen Innovationen

Wettbewerbssituation

Unternehmensstrategie

Verfligbarkeiten Bezugs-/Lagerkosten

Unternehmenssituation Gesetze/Verordnungen
Identifikation von Trends durch ...
] 1 ] ] ] ]
Messen Internetrecherche
Fachzeitschriften Kundenfeedback
Ausstellungen Social Media
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Warenwirtschaftsprozesse

Situation zur 4. bis 6. Aufgabe

Die Autohaus Schmidt GmbH beabsichtigt, Sitzbezilige neu in ihr Sortiment auf-
zunehmen. Sie sind damit beauftragt zu recherchieren, welche Lieferanten dafiir
infrage kommen. Dafiir sollen Sie sowohl interne als auch externe Quellen nutzen.
Im Weiteren sollen Sie an funf Lieferanten Ihrer Wahl Anfragen verschicken.

4. Aufgabe

4.1

4.2

Bei der Bezugsquellenermittlung werden interne und externe Quellen unter-
schieden. Ordnen Sie zu, indem Sie die Ziffer 1 oder 2 in die entsprechenden
Kastchen eintragen.

a) Bezugsquellendatei 1 Intern

2 Extern
b) Besuch von Fachmessen

c) Vertreterbesuche
d) Lieferantendatei

e) Onlinerecherche

f) Einkaufsstatistiken

Welche Aussagen im Zusammenhang mit einer Anfrage sind falsch?

Tragen Sie die Ziffern vor den entsprechenden Aussagen D D
in die Kastchen ein.

1 Eine Anfrage hat keine rechtliche Verbindlichkeit.

2 Eine Anfrage ist eine verbindliche Erklarung zum Abschluss
eines Kaufvertrags.

Eine Anfrage kann allgemein oder speziell gehalten sein.
Eine Anfrage ist formfrei.
Eine Anfrage ist eine Aufforderung zur Abgabe eines Angebots.

o Ul B~ w

Eine Anfrage wird immer in Schriftform abgegeben.

15

Den Einkauf planen und Bestellungen durchfiihren

Fortfiihrung der Situation fiir die 5. Aufgabe

Sie sollen eine Anfrage an alle infrage kommenden Lieferanten verfassen.
Diese soll alle wesentlichen Merkmale enthalten, die Sie von den Sitzbeziigen
erwarten. AuBerdem sollen die Lieferanten liber ihre Lieferungs- und
Zahlungsbedingungen Auskunft geben.

5. Aufgabe
Welches Merkmal ist nicht zwingender Bestandteil lhrer Anfrage?
Tragen Sie die Ziffer der richtigen Aussage in das Kastchen ein. D

1 Verpackungs- und Versandkosten

2 Vorhandener Lagerbestand und Beschaffungsdauer des Lieferanten
3 Farbe und Muster

4 Qualitat und Zusammensetzung

5

Artikelbeschreibung oder Artikelbezeichnung

6. Aufgabe

Bringen Sie die folgenden Arbeitsschritte im Rahmen der Beschaffungs-
planung in die richtige Reihenfolge. Tragen Sie dazu die Nummerierung
von 1 bis 6 in die Kastchen ein.

Senden von Anfragen an mogliche Lieferanten.
Entscheidung fur (mindestens) einen Lieferanten.
Auslosen der Bestellung.

Ermitteln von infrage kommenden Bezugsquellen.
Vergleich der eingegangenen Angebote.

Aussortieren der Lieferanten, die die notigen Kriterien nicht erfillen.
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Probepriifung Teil 1
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Warenwirtschafts- und
Werkstattprozesse

= schriftliche Priifung
= gebundene Aufgaben
= 90 Minuten

= Gewichtung 20% vom Gesamtergebnis
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Warenwirtschafts- und Werkstattprozesse

Situation zur 1. bis 8. Aufgabe

Im Rahmen lhrer Ausbildung sind Sie zurzeit im Zubeho6rshop tatig.

Die Autohaus Schmidt GmbH plant, das Sortiment im Zubehorbereich weiter
auszubauen, da die Gewinnerwartungen in diesem Bereich in den letzten Jahren
immer Uberschritten wurden.

1. Aufgabe
Unter anderem wird das bestehende Angebot im Bereich Alufelgen weiter
ausgebaut. Welche Auswirkung hat dies auf das Sortiment?
Tragen Sie die Ziffer vor der richtigen Aussage in das Kastchen ein. D
Aussagen

Das Sortiment wird tiefer.

Das Sortiment wird flacher.
Das Sortiment wird schmaler.

A W N =

Das Sortiment wird breiter.

2. Aufgabe

Die Gewinnerwartung im Zubehorshop wurde im letzten Jahr um 5% Ubertroffen
und betrug 19.950,00 €.

Mit welchem Gewinn hatte man urspriinglich gerechnet?

3. Aufgabe

Im Rahmen der Sortimentserweiterung soll der Zubehorshop umgestaltet
werden. Sie sollen ein neues Regal mit Reinigungs- und Pflegeartikeln
bestiicken.

Ordnen Sie die Ziffern aus der nebenstehenden Abbildung den entsprechenden
Kastchen bei den Regalzonen zu.

el
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Fortfiihrung der Situation
Eine Kundin betritt den Zubehorshop und bittet Sie, sie bei der Raderauswahl fiir
ihr Fahrzeug zu beraten.

4. Aufgabe

Probepriifung

Blickzone

Greifzone

Reckzone

Sichtzone

Welche Information benotigen Sie zunachst, um der Kundin die passenden Rader

anbieten zu konnen?

Tragen Sie die Ziffer vor der richtigen Aussage in das Kastchen ein.

Aussagen

1 Die voraussichtliche Laufleistung des Fahrzeugs

2 Die Breite und Hohe der bisher montierten Rader

3 Die entsprechenden Daten aus der Zulassungsbescheinigung Teil |
4 Das Bedienungshandbuch des Fahrzeugs

|
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