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Vorwort

Seit dem 1. August 2020 gibt es ein novelliertes Berufsbild. Die Neuordnung des
Berufsbildes hat zum Ziel, die Bestandteile der Ausbildung zu aktualisieren und die
geanderten Anforderungen des virtuellen Zeitalters einzubinden. So wird jetzt insbe-
sondere Wert auf digitale Inhalte gelegt. Damit werden die veranderten Kompetenz-
anforderungen in den unterschiedlichen Bereichen elektronischer Geschaftsprozesse
und E-Commerce berlicksichtigt. Zudem sollen die Handlungskompetenzen in Bezug
auf projektorientiertes Arbeiten verstarkt werden.

Die Abschlussprifung wird derzeit in einer gestreckten Form durchgefiihrt. Die Priifung
besteht jetzt aus einem Teil 1, der ca. nach der Halfte der Ausbildungszeit stattfinden
soll, und einem Teil 2 zum Ende der Ausbildung.

Dieses Prifungsvorbereitungsbuch soll Sie dabei unterstitzen, sich auf den ersten Teil
der Prifung vorzubereiten und den bereits erlernten Unterrichtsstoff zu wiederholen
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 und den damit verbundenen Themengebieten.

Der erste Teil der Abschlussprufung beinhaltet den Prifungsbereich:
Organisieren des Warensortiments und von Dienstleistungen

In diesem Rahmen sollen Sie nachweisen, dass Sie, mit Kenntnis der gesetzlichen und
unternehmerischen Rahmenbedingungen, sachkundig die Beschaffung und den
Verkauf von Waren und Dienstleistungen planen und durchfiihren konnen. Dazu gehort
die Einordnung des GroBhandels in die Gesamtwirtschaft sowie die Beschaffung von
Informationen liber Bedarfe und Absatzchancen. Des Weiteren sollen Sie in der Lage
sein, Angebote einzuholen und zu vergleichen, Waren zu bestellen und Dienstleistun-
gen zu beauftragen.

Kundenanfragen zu bearbeiten und Verkaufsgesprache zu fiihren sowie Angebotser-
stellung und Auftragsbearbeitung sind ebenfalls Bestandteil der Prufung.

SchlieBlich sollen Sie die rechtlichen Regelungen zum Datenschutz und zur Daten-
sicherheit in Zusammenhang mit Kundendaten kennen.

Das Buch startet mit einer Einflihrung uber die Arten und Funktionen des Gro3- und
AuBenhandelsmanagements. AnschlieBend finden Sie zu den genannten prufungs-
relevanten Themen Aufgaben und Losungen sowie ausfiihrliche 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 schlieBen. Dabei besteht der
groBte Teil aus gebundenen Aufgaben, da sich so mehr Wissen vermitteln lasst.

Auf jeder Seite finden Sie in der Kopfzeile auf der linken Seite das Lernfeld des
Prufungsbereichs und auf der rechten Seite das behandelte Thema. Dazu finden Sie
auf der Vorderseite mehrere Aufgaben, bei denen Sie Ihre Losung direkt eintragen
konnen. Wenn Sie umblattern, sehen Sie auf der Riickseite die Losungen zu den
Aufgaben (in grauer Schrift) und die Erklarungen (in schwarzer Schrift).

Meistens gibt es hier auch Schaubilder, die den Ablauf oder Zusammenhang tiber-
sichtlich zusammenfassen.

AbschlieBend finden Sie noch eine Probeprifung, bei der Sie Ihr Wissen unter Beweis
stellen konnen. Die Prifung setzt sich, wie von der IHK vorgegeben, zu 75 % aus
offenen und zu 25 % aus gebundenen Aufgaben zusammen. Die abschlieRende Bewer-
tung orientiert sich an den IHK-Vorgaben.

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

Ich wiinsche lhnen viel Erfolg bei lhrer Priifung!

Iris FaRbender-Busch

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
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Das Modellunternehmen

GroBhandel fiir Wagetechnik

GWT GmbH

Geschaftszweck Vertrieb von Waagen und Wageanlagen
Beratung und Planung von Wageanlagen
Installation vernetzter Systeme

Geschaftssitz

Paul-Busch-StralRe 6-14
50737 Koln

Registergericht

Griindungsdatum

Amtsgericht Koln HRB 572
24.01.1967

Geschaftsfiihrer/-innen

Geschaftsanteile

Oliver Strauch  100.000,00 €
Jeanice Bartak 80.000,00 €
Cynthia Garcia  60.000,00 €

Telefon
Internet

Kontakt

Zentrale 0221 37005-0
www.waegetechnik-koeln.de

info@waegetechnik-koeln.de

Lieferprogramm Fahrzeugwaagen
Sonderwaagen
Bodenwaagen
Tischwaagen
Prazisionswaagen
Zahlwaagen
Palettenwaagen
Kranwaagen
Wageterminals

Wiegehubwagen

Zertifizierung

DIN EN ISO 9001

Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter

59 Beschaftigte, davon:

3 Geschaftsfiihrer/-innen
10 Beschaftigte Einkauf
20 Beschaftigte Verkauf

8 Beschaftigte Verwaltung
15 Beschaftigte Lager

3 Auszubildende

Bilanzsumme

Umsatz

5.800.000,00 €
14.200.000,00 €

Das Unternehmen

Die GWT GmbH wurde 1967 gegriindet und ist seitdem in dritter Generation
ein verlasslicher Partner fur Industrie, Handel und Gewerbe.

59 Beschaftigte und jahrzehntelange Erfahrung sind ein Garant fiir Qualitat.

Durch standige Investitionen in Know-how und modernste Technik sind wir
in der Lage, Ihnen maRgeschneiderte Waagen jeder Art und GroR3e einschl.
EDV-Losung, auch in Anbindung an vorhandene Systeme, anzubieten.

Gut durchdachte Arbeitsablaufe tragen entscheidend zur Qualitat unserer
Produkte oder Dienstleistungen bei. Ein wirksames Qualitatsmanagement
berlicksichtigt die speziellen Anforderungen und Perspektiven unseres
Unternehmens.
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Das Unternehmen prasentieren

Situation zur 1. Aufgabe

Nachdem Sie sich eine Ubersicht tiber Ihren Ausbildungsbetrieb verschafft haben,
fragen Sie sich nach den verschiedenen Funktionen, die ein GroBhandelsbetrieb
innerhalb der Gesamtwirtschaft erfiillt.

1. Aufgabe

1.1

Ordnen Sie die verschiedenen Funktionen des GroRhandels
den entsprechenden Beschreibungen zu, indem Sie die zugehorige
Ziffer in das Kastchen eintragen.

Beschreibung Zuordnung
Weder Hersteller noch Einzelhandler oder R Mengenausgleich
GroRverbraucher missen die Ware lagern. L
Die Dauer zwischen der Herstellung und dem | 2 Raumiiberbriickung
Gebrauch oder Verbrauch wird tiberbriickt. L
Die Kaufer erhalten ein Zahlungsziel und miissen | | 3 Zeitliberbriickung
daher die erhaltene Ware erst spater zahlen. L
Durch die Verknappung der Ware im | 4 Absatzfinanzierung
Herkunftsgebiet wird sie dort teurer. L
Den Kaufern werden verschiedene Waren | > Sortimentsbildung
in unterschiedlichen Qualitaten angeboten. L

. . — Mark hli
Die Entfernung zwischen dem Herstellungs- 6 arkterschlieBung
und Verbrauchsort wird tberbriickt. L

. . . . —— 7 Veredelung/
Die W(::ltergabe von I.(undenwunschen fihrt Lagerhaltung
zu Weiter-/Neuentwicklungen von Produkten. L
Durch die Umgruppierung wird der Detail- ] 8 Service
vertrieb fir die Hersteller ibernommen. L
Den Kunden werden Verkauferschulungen 9 Preisausgleich
und Prospektmaterial angeboten. L

1.2

Funktionen des GroRBhandels in der Gesamtwirtschaft

Fortfiihrung der Situation
Im Zusammenhang mit den verschiedenen Funktionen des GroBhandels
stellt ein Kollege einige Behauptungen auf.

Welche der unten aufgefiihrten Aussagen sind falsch?

Tragen Sie die Ziffern vor den zwei falschen Aussagen in die D D

Kastchen ein.

1 Die Preisausgleichsfunktion hat zur Folge, dass die Waren im Herkunfts-
gebiet gunstiger werden und im Zielgebiet teurer.

2 Durch die Lagerhaltungsfunktion wird auch die Zeit zwischen der Herstellung
und dem Ge-/Verbrauch einer Ware Uberbrickt.

3 Absatzfinanzierung bedeutet, dass Einzelhandler oder GroBverbraucher
die Ware beim GroBhandler nicht bezahlen miissen.

4 Die GroRBhandler unterstutzen die Einzelhandler bei der Bildung des
Sortiments, indem sie ihnen verschiedene Waren anbieten.

5 Ohne den GroBhandel mussten sich die Hersteller wahrscheinlich haufiger
mit kleineren Bestellungen befassen.

6 Der GroRhandel erbringt durch seine Funktionen wichtige Leistungen
in der Gesamtwirtschaft.
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Das Unternehmen prasentieren

Erlduterungen und L6sungen

1. Aufgabe

1.1

1.2

Losung:7,3,4,9,5,2,6,1,8

(siehe Schaubild rechts)

Der GroRBhandel erfullt in der Gesamtwirtschaft eine Fulle von Funktionen. So ist
es fur uns normal, dass wir hierzulande im Geschaft Bananen kaufen konnen,
obwohl sie in unseren Regionen nicht wachsen.

Der GroRhandel kauft die Waren im Herstellungsgebiet, wo sie oft im Uberfluss
vorhanden sind, und lasst sie in Gebiete mit niedrigem Angebot bringen. Das
Gleiche gilt fur eine Vielzahl von Artikeln, nicht nur fiir Lebensmittel. Dadurch
werden das Angebot und die Nachfrage nach diesen Artikeln mengenmaBig
ausgeglichen. Durch diese Veranderung andert sich auch der Preis in den
jeweiligen Regionen.

Ebenso wird die Lagerhaltung zwischen der Herstellung und dem Ver- bzw.
Gebrauch einer Ware durch den GroBhandel ibernommen.

Saisonartikel werden friihzeitig vom GroBhandel bereitgestellt, sodass Einzel-

handler und GroRverbraucher rechtzeitig damit versorgt werden konnen
(z. B. Weihnachtsartikel im Herbst, Gartenbedarf im Fruhjahr).

Merke

Meistens werden mit einer Handlung mehrere Funktionen gleichzeitig erfiillt,
5o z.B. Raum- und Zeitiiberbriickung oder Preis- und Mengenausgleich.

Losung: 1, 3
1 Die Preisausgleichsfunktion bewirkt, dass der Preis im Herkunftsland steigt,

da das Angebot verknappt wird. Im Zielgebiet wird die angebotene Menge
hingegen vergroBert, was eine Preissenkung zur Folge hat.

3 Die Absatzfinanzierung bedeutet, dass die Kundinnen und Kunden lediglich
ein Zahlungsziel erhalten, also spater zahlen konnen, und nicht, dass sie gar
nicht bezahlen mussen.

Funktionen des GroRBhandels in der Gesamtwirtschaft

Funktionen des GroRhandels

-
Aufgrund der Weitergabe von Erfahrungen und Wiinschen
seiner Kunden an die Hersteller wird die Grundlage fiir Neu-
und/oder Weiterentwicklung von Produkten beschleunigt und
somit neue Absatzmdoglichkeiten (Markte) geschaffen.

MarkterschlieBung r

s N
Es werden Waren verschiedenster Art und Giite fiir die
Kundschaft bereitgestellt. So hat diese eine Vielzahl von
Auswahlmaglichkeiten, um sich ihr Angebotssortiment

zusammenzustellen.
\ J

Sortimentsbildung r

Beim Absatz-/AufkaufgroBhandel werden Mengen umgrup-
piert. In Gebieten mit groBem Angebot wird die angebotene
Menge verkleinert und in angebotsschwachen Regionen
vergroRert.

Mengenausgleich 1

( Durch Verkleinerung des Angebotsiiberhangs in Gebieten mit )
groBem Angebot (z. B. Kaffee in Kenia) erhdht sich dort der
Preisausgleich r Preis. Die VergroBerung des Angebots in Gebieten mit einem
Nachfragetliberhang hat eine Preissenkung zur Folge (z. B.

Kaffee wird in Deutschland giinstiger).

p
Die Entfernung zwischen dem Ort der Herstellung/der
Gewinnung einer Ware wird durch die Organisation des
Transports tiberbriickt (bspw. werden Bananen aus Costa Rica

in Deutschland angeboten).
\ J

Raumuberbriickung r

Ve

Die Zeit zwischen der Herstellung einer Ware und deren

Zeituberbriickung | Verbrauch wird tberbriickt.

r N
Wahrend der GroBhandel die Ware lagert, miissen sowohl
Hersteller als auch Einzelhandler oder GroRverbraucher die
Ware nicht lagern. Wahrenddessen wird die Ware evtl. auch

veredelt oder reift.
\ J

Lagerhaltung r

Durch die Gewahrung eines Zahlungsziels haben die Kunden
Absatzfinanzierung r die Méglichkeit, innerhalb dieser Zeit die Ware selber zu
verkaufen und von den Erlosen die Rechnung zu bezahlen.

4 N\

Durch Kundenberatung sowie produkt- und kundenbezogene
Service i Serviceleistungen und verkaufsfordernde MaRnahmen
werden die Kunden unterstiitzt.
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Das Unternehmen prasentieren

Situation zur 1. und 2. Aufgabe

Sie sind in der ersten Woche in lhrem Ausbildungsbetrieb.

Zunachst lernen Sie die verschiedenen Abteilungen kennen und lhnen werden viele
Kolleginnen und Kollegen vorgestellt. Unter anderem informieren Sie sich tber die
verschiedenen Absatzwege |Ihres Ausbildungsbetriebs.

1. Aufgabe

Ordnen Sie jeweils einen der beiden Begriffe den jeweiligen Aussagen zu, indem
Sie die Ziffer vor dem Begriff in das Kastchen hinter der Aussage eintragen.

Aussagen Zuordnung
Das GroR- und AuRenhandelsunternehmen [ ] 1 Direkter Absatz

betreibt einen eigenen Web-Shop. L

Fiur das GroR- und AuBenhandelsunternehmen 2 Indirekter Absatz
sind Handelsvertreter/-innen tatig. L

Der Vertrieb erfolgt zum GroBteil tiber die
Einzelhandelsbetriebe. L

Einmal jahrlich findet ein Fabrikverkauf statt.

2. Aufgabe

Bei welcher der unten angefiihrten Aussagen ist der Unterschied
zwischen direktem und indirektem Absatz korrekt beschrieben? D
Tragen Sie die Ziffer vor der richtigen Aussage in das Kastchen ein.

1 Beieinem direkten Absatz verkaufen die GroRhandler ihre Ware Uber die
Einzelhandler. Bei indirektem Absatz wird die Ware unmittelbar an die
Endverbraucher/-innen verkauft.

2 Beidirektem Absatz sind die Waren immer glinstiger als bei indirektem
Handel, da weniger Gewinn erwirtschaftet werden muss.

3 Wahrend bei einem direkten Absatz keine weiteren Handler an dem Verkauf
der Ware beteiligt sind, kommen beim indirekten Absatz eine Absatzvermitt-
lung zum Einsatz.

Arten und Stellung des GroBhandels in der Absatzkette

Situation zur 3. Aufgabe

Die Absatzkette umfasst alle Wirtschaftsstufen, die ein Produkt durchlauft, bevor
es die Endverbraucher und -verbraucherinnen erreicht. Der GroRhandel kann dabei
verschiedene Rollen einnehmen. Grundsatzlich unterscheidet man drei Arten des
GroRhandels.

3. Aufgabe

Ordnen Sie die verschiedenen Arten des GroBhandels den entsprechenden
Beschreibungen zu, indem Sie die Ziffern 1 bis 3 in die Kastchen eintragen.

Beschreibung Zuordnung
Der GroRBhandler kauft bereits bearbeitete -
Waren in groBeren Mengen ein und leitet diese 1 AufkaufgroRhandel

an die nachste Produktionsstufe weiter. L |

Der GroRhandler kauft in groReren Mengen
beim Hersteller und setzt die gekaufte Ware 2 Produktionsverbin-
in kleineren Mengen an den Einzelhandel ab. L dungsgroRhandel

Gekauft werden hauptsachlich unverarbeitete

3 AbsatzgrofRhandel
Produkte bei Betrieben der Urproduktion. L

Der GroRhandler kauft in kleineren Partien ein
und bundelt die Ware. Danach wird sie in
groBeren Partien weiterverkauft. L

Bei dieser Art des GrofRhandels findet so gut
wie keine Mengenumgruppierung der gekauften
Waren statt. L

Bei diesem GrofRhandler kaufen haufig kleinere
Einzelhandelsbetriebe ein. L

Bei dieser Art hat der GroRhandler die Funktion
eines Zwischennachfragers und Zwischen-
anbieters. L

Der GroRhandler kauft und verkauft
bei/an Industriebetriebe(n). L




© Westermann Gruppe

oL

Das Unternehmen préasentieren Arten und Stellung des GroBhandels in der Absatzkette

Erlduterungen und L6sungen Absatzwege der Hersteller F

1. Aufgabe
direkter Absatz indirekter Absatz*

\ \ \ ] ]

Losung: 1, 2, 2,1

Grundsatzlich ist die Verteilung der Ware eine der Hauptaufgaben des Handels. Verkaufemiod
Dabei stellt sich die Frage, auf welchem Weg die produzierte Ware zu den [ erkautsmeder ] [ GroBhandel J
. Lo . lassung
Endverbraucherinnen und Endverbrauchern gelangt und wie viele Wirtschafts- \
stufen daran beteiligt sind.
. . . . . Webshop .
Man unterscheidet den direkten Absatz, bei dem die Ware ohne das Einschalten (E-Commerce) Einzelhandel
von weiteren Vermittlern unmittelbar von den Produzenten zu den Endverbrau- \ \ |
cherinnen und Endverbrauchern gelangt, und den indirekten Absatz, bei dem ein Handelsvertreter/
oder mehrere Handler zwischengeschaltet sind, bevor die Ware zu den Endver- [ Handelsreisende J -innen
braucherinnen und Endverbrauchern gelangt. \ |
Unterhalt der Hersteller eigene Verkaufsstatten oder hat einen eigenen Webshop
oder arbeitet mit Handelsreisenden, so handelt es sich um direkten Absatz. Im Endverbraucheri JEndverbrauch
Gegensatz dazu gilt der Vertrieb liber den GroB- und/oder Einzelhandel sowie nverbraucherinnen/Endverbraucher
Uber Handelsvertreterinnen und Handelsvertreter als indirekter Absatz, der eT aTeKIe ADS oIz Kann auch M OnTnenandereriogen
heute auch lber den Onlinehandel erfolgen kann.
Arten des GroBhandels
Merke
7
. . Urerzeugung:
Handelsreisende sind Angestellte des Unternehmens, Handelsvertreter und . Land-/Forstwirtschaft Weiterverarbeitende
Handelsvertreterinnen sind selbststdndige Kaufleute. - Bergbau fauf 1 Betriebe:
* Altmaterial eruBh::d-el * Industrie
* Altpapier 9 1 » Handwerk
2. Aufgabe . Schrqtt (z.B. Joghurthersteller)
(z.B. Milch)
v J
Losung: 3 p
Bei der 1. Aussage sind die Begriffe direkter und indirekter Absatz verdreht. Weiterverarbeitende Weiterverarbeitende
Die 2. Aussage ist grundsatzlich (immer) falsch. Betriebe: Produktions- Betriebe:
* Industrie verbindungs- * Industrie
* Handwerk groBhandel * Handwerk
3. Aufgabe (z.B. Schrauben) (z.B. Mobelproduzent)
/ J
Losung: 2,3,1,1,2,3,2,2 e
AufkaufgroBhandler kaufen Produkte meist bei den Urerzeugern, haufig in Hersteller: Einzelhandler
kleinen Mengen, und verkaufen an Produktionsbetriebe. Der Produktionsverbin- . Industrie Absatz- GroRverbraucher:
dungsgroRBhandel verbindet zwei weiterverarbeitende Produktionsstufen und . Handwerk GroBhandel * Werkstatten
der AbsatzgroRhandel kauft meist in groRen Partien beim Hersteller und ver- * Selbststandige

kauft in kleineren Einheiten an Einzelhandler und GroRverbraucher. J J
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Probepriifung Teil 1

119

Organisieren des Warensortiments
und von Dienstleistungen

= ca. /0% ungebundene Prifungsaufgaben
= ca. 30% gebundene Aufgaben

= 90 Minuten

= 100 Punkte

= Gewichtung: 25% vom Gesamtergebnis
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2.3

2.4

Organisieren des Warensortiments und von Dienstleistungen

Fortfiihrung der Situation:

Aufgrund lhrer Anfragen haben Sie drei Angebote fiir gleichartige Waagen
erhalten. Fiir den Angebotsvergleich ziehen sie qualitative und quantitative
Merkmale heran.

Bestimmen Sie die Art der Kriterien, indem Sie die Ziffern
entsprechend in die Kastchen hinter den Begriffen eintragen.

Kriterien Art

Zuverlassigkeit 1 qualitatives Merkmal

Bezugskosten 2 quantitatives Merkmal
Listenpreis

Kulanz

Skonto

Erreichbarkeit

(3 Punkte)

|

Ein Angebot erhalt die Formulierung:

.- bieten wir Thnen gerne freibleibend an.”

Welche Aussage zu dieser Formulierung ist falsch?

1 Bei der Formulierung handelt es sich um eine Freizeichnungsklausel.

Der Lieferant behélt sich Anderungen am Angebot vor.

Durch die Bestellung der GWT GmbH kommt ein Kaufvertrag zustande.

A~ W ON

Der Lieferant verpflichtet sich nicht, zu den genannten
Konditionen zu liefern.

5 Der Kaufvertrag kann durch Bestellung und Bestellungsannahme
zustande kommen.

(3 Punkte)
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2.5

2.6

Probepriifung

|

Ein Angebot enthalt keine Angabe zu den Lieferungsbedingungen.
Welche Lieferungsbedingung gilt in diesem Fall?

1 frei Haus

ab Werk

unfrei

frachtfrei

u M W N

ab Lager
(3 Punkte)

|

Wann ist der Rechnungsbetrag fallig, wenn es im Kaufvertrag dazu keine
Vereinbarung gibt?

1 30 Tage nach Rechnungserhalt

sofort netto Kasse

30 Tage Zahlungsziel - 10 Tage 2% Skonto

10 Tage Zahlungsziel

bei Ubergabe

u A W N

(3 Punkte)
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Bewertung:

® Insgesamt werden in der Priifung 100 Punkte verteilt.

® Beijeder Aufgabe stehen die erreichbaren Punkte.

® Je Nennung gibt es einen Punkt, je Zuordnung einen halben Punkt.
o

Bei Rechenaufgaben werden Folgefehler berlicksichtigt, das bedeutet,
dass es, wenn mit dem ,falschen” Ergebnis ,richtig” weitergerechnet
wird, die entsprechenden Punkte gibt.

® Auf den nachsten Seiten finden Sie eine Musterldsung und einen
Bewertungsbogen.

® Es gibt natirlich zu einigen (offenen) Aufgaben auch andere sinnvolle
Losungen.
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Probepriifung
Losung und Bewertung zur Probepriifung
erreichte
Punkte:

1. Aufgabe (70 Punkte)

1.1

1.2

1.3

(4 Punkte)

Wahrend es sich beim Kernsortiment um Artikel handelt,

die sich immer im Sortiment befinden und mit denen der Haupt-
umsatz erzielt wird, handelt es sich beim Randsortiment haufig
um Erganzungsartikel oder branchenfremde Artikel, die nicht so
haufig verkauft werden.

(4 Punkte)

Was soll gekauft werden?
Wie viel soll gekauft werden?
Wann soll gekauft werden?
Wo soll gekauft werden?

(2 Punkte)

Umsatz-/Absatzsteigerung, Gewinnmaximierung
Kundenbindung, Neukundengewinnung, Kundenzufriedenheit

gesamt 1. Aufgabe:
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