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Vorwort

Das vorliegende Arbeitsheft bildet die Anforderungen des veranderten Rahmenplans
von 2017 ab und ist eine ideale Erganzung zu der entsprechenden Lehrbuchreihe — es
kann aber auch mit anderen Buchern eingesetzt werden:

- Die Umsetzung des problem- und handlungsorientierten Unterrichts mit Lernsi-
tuationen wird erheblich erleichtert: Ausgewahlte Einstiegssituationen aus dem
Lehrbuch werden aufgenommen, durch zusatzliche Arbeitsauftrage und methodi-
sche Hinweise erganzt und in eine klare unterrichtliche Struktur Uberfuhrt. So wird
das vom Lehrplan geforderte Lernen in vollstandigen Lernhandlungen gestutzt und
die Ausarbeitung der didaktischen Jahresplanung erleichtert.

- Durch anregende Ubungen zu zentralen Begriffen und Zusammenhangen des
jeweiligen Lernfeldes erhalten die Schulerinnen und Schuler erganzend zum Lehr-
buch zahlreiche Moglichkeiten, ihr neu erworbenes Wissen anzuwenden und zu
festigen.

- Prufungsorientierte Aufgaben, in denen die fur die Prufungen geforderten Inhalte
in den typischen Formen abgefragt werden, runden die Unterrichts- und Lernhilfe ab.

Mit dem Arbeitsheft wird die haufig so schwierige Dokumentation von Lern- und
Arbeitsergebnissen sichergestellt, sodass die individuelle Lernberatung und die
Leistungsbewertung nach Phasen selbststandigen Lernens erleichtert werden.

Hinweis zur Nutzung des Arbeitshefts

Bei den Lernsituationen finden die Nutzerinnen und Nutzer Symbole, die eine Emp-
fehlung hinsichtlich einer geeigneten Sozialform darstellen:

(] ]

“" Einzelarbeit : “.' zunachst Einzel-, dann Partnerarbeit
o>
[

£ | 2 2 |

[ ) Partnerarbeit o .t.g. zunachst Partner-, dann Gruppenarbeit

o> Y A

[ o O

(]

¥

."g. Gruppenarbeit
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Die Farben unterscheiden sich nach der jeweiligen Phase der Lernhandlung.
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Lernfeld 2

Verkaufsgesprache

O O kundenorientiert fiihren

Lernsituation 1: Eine positive Beziehung als

Eine altere Kundin betritt die CenterSport GmbH auf der
Suche nach einem bestimmten Retro-Basketballschuh
von Adodis fur ihren Enkel. Zielstrebig steuert sie die Ver-
kauferin an. Sabine Freund spricht gerade mit einem
Kollegen, sodass es noch ein paar Minuten dauert, bis sie
sich der Kundin zuwendet.

Sabine:

Kollege:

Sabine:

Kollege:

Sabine:

Kundin:

Sabine:

Kundin:

Grundlage fir ein erfolgreiches
Verkaufsgesprach gestalten

(zum Kollegen gewendet) ,Hast du schon
die neuen Shirts gesehen, die heute Mor-
gen gekommen sind?*

,Oh ja, die muss ich noch auszeichnen
und ich soll noch alle bis heute Abend in
die Regale geraumt haben!”

,Na, da hast du noch einiges zu tun. Ich darf heute gliicklicherweise
den ganzen Tag hier an der Kasse stehen bleiben und viel ist echt
nicht los, wie du siehst.”

,Du hast es gut, ich geh dann mal und fang mit meiner Arbeit an.”

(ironisch) ,Viel Spaf, bis spater.” (lacht noch weiter, wahrend sie
sich — Kaugummi kauend - der wartenden Kundin zuwendet)

,Guten Tag, kann ich helfen?” (Dabei schaut sie auf ihren Arbeitsplatz
und raumt ein paar Stifte und Zettel zusammen.)

,Ich suche einen bestimmten Sportschuh der Marke Adodis.”

(schaut auf, lachelt ironisch, Uberrascht) ,Welchen Schuh hatten Sie
denn gern?*

,Der Name steht hier auf dem Zettel.“ (zeigt Sabine das Geschrie-
bene)
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Sabine: ,Wenn Sie hier an den Trainingsanziigen vorbeigehen, bei den Fit-
nessgerdten links herum finden Sie die Schuhe im Regal bei den
Retro-Schuhen.” (guckt abwechselnd auf die Kundin und ihren Ar-

beitsplatz)
Kundin: (schaut sich etwas unsicher um) ,Ja danke, auf Wiedersehen.”
Sabine: (schon einer neuen Arbeit zugewendet) , Bitte, bitte kein Problem,

dafur sind wir ja da.”

Beschreibung und Analyse der Situation

Versetzen Sie sich in die Lage der Kundin:

+ Wie konnte sie sich wahrend des Gesprachs fuhlen?

- Was denkt oder empfindet sie moglicherweise in dieser Situation?
Beschreiben Sie Ihre Gedanken in ein bis zwei Satzen.

Versetzen Sie sich in die Lage von Sabine:

- Wie fuhlt sie sich in dieser Situation?

- Was denkt sie moglicherweise tUber das Verhalten oder die Aussagen der
Kundin?

- Erlautern Sie Ihre Gedanken in ein bis zwei Satzen.

Untersuchen Sie die folgenden Aussagen von Sabine (der Verkauferin) darauf,
was sie inhaltlich sagt — und was sie zwischen den Zeilen auf Beziehungsebene
mitteilt.

Oto

o§@ie



Lernfeld 2 Verkaufsgespriache kundenorientiert fiihren
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Stellen Sie fir jede Aussage zwei Botschaften heraus:

- Inhaltsbotschaft:
Was sagt Sabine faktisch? Worum geht es inhaltlich?
- Beziehungsbotschaft:
Was vermittelt Sabine zwischenmenschlich — also z. B. tiber Tonfall, Wortwahl
oder Haltung?
Wie konnte sich die Kundin dadurch angesprochen oder bewertet fuhlen?

4 N

Beispiel ,Guten Tag, kann ich Ihnen helfen?* (Dabei schaut sie auf den Arbeitsplatz
und raumt ein paar Stifte und Zettel zusammen.)

Inhaltsebene Beziehungsebene

Sabine bietet ihre Hilfe an. Durch die spate Zuwendung zur Kundin, den feh-
lenden Blickkontakt und die Nebenbeschaftigung
signalisiert Sabine ihr mangelndes Interesse an
der Kundin und an einer positiven Beziehung zu ihr.

N J
K

Beispiel (schaut auf, lachelt ironisch, tiberrascht) ,Welchen Schuh

hatten Sie denn gern?®

Inhaltsebene Beziehungsebene
N

~

Beispiel ,Wenn Sie hier an den Trainingsanziigen vorbeigehen, bei den Fitnessgeraten
links herum finden Sie die Schuhe im Regal bei den Retro-Schuhen.” (guckt abwechselnd
auf die Kundin und ihren Arbeitsplatz)

Inhaltsebene Beziehungsebene
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e N
Beispiel (schon einer neuen Arbeit zugewendet) ,Bitte, bitte kein Problem, dafur sind
wir ja da.”

Inhaltsebene Beziehungsebene
_ J

Planen und durchfiihren

Lesen Sie den Dialog mit Sabine zum Beginn der Lernsituation noch einmal
aufmerksam durch.

Im Text finden Sie in Klammern gesetzte Regieanweisungen, die beschreiben,
wie Sabine sich verhalt, spricht oder reagiert (z. B. genervt seufzend, ohne
Blickkontakt, leicht genervt).

Ihre Aufgaben:

- Uberlegen Sie, wie Sabines Verhalten kundenfreundlicher und professioneller
wirken konnte.

« Formulieren Sie passende Alternativen zu den bisherigen Regieanweisungen —
so, dass Sabine wertschatzend, zugewandt und serviceorientiert auftritt.

oj@le



:
)
[J

Lernfeld 2 Verkaufsgespriache kundenorientiert fiihren

Erproben Sie Ihre Verbesserungsvorschlage in Rollenspielen. Halten Sie Ihre
Beobachtungen bei den Rollenspielen stichwortartig fest.

Bewerten

Geben Sie den Rollenspielerinnen und Rollenspielern ein konstruktives Feed-
back. Berlicksichtigen Sie hierbei die folgenden Feedback-Regeln.

Feedback-Regeln:

Ich-Botschaften formulieren

konkret bleiben

beschreiben statt werten

kurze Aussagen machen (statt ausschweifend)

Beispiel: ,Ich habe gesehen/gehort ... Das wirkt auf mich ..*

Notieren Sie wichtige Ruckmeldungen in Stichpunkten. Um das Einhalten der
Feedback-Regeln zu liben, nutzen Sie bitte die vorgegebene Form.

Ich habe gesehen/wahrgenommen, ... Das wirkt auf mich ...

dass die Verkauferin beim Eintreten der Kundin ... als habe die Verkauferin Interesse an der
Blickkontakt hergestellt hat. Kundin.




Ubung 1.1: Grundlagen der Kommunikation - die vier Seiten einer Nachricht

Lernergebnisse sichern

Versuchen Sie, Thre Erkenntnisse moglichst genau zu beschreiben. Notieren Sie
auBerdem alle offenen Fragen, die noch geblieben sind.

Ubung 1.1: Grundlagen der Kommunikation -
die vier Seiten einer Nachricht

a) Viele Kundinnen und Kunden betreten ein Geschaft mit der Erwartung: ,Ich suche
gutes Verkaufspersonal!“ Uberlegen Sie, welche Aussage auf welcher Ebene der
Nachricht (nach dem Kommunikationsmodell) liegt. Verbinden Sie dazu die Ebenen
auf der linken Seite mit den passenden Aussagen auf der rechten Seite.
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»Ich suche gutes Verkaufspersonal!*

Die Kundinnen und Kunden
haben Bedenken, ob ich als

Sachinhalt 1 Auszubildende/-r in der Lage bin,
(]
Woruber wird informiert? sie gut zu beraten.
Appell L Die Kundinnen und Kunden
Wozu wird informiert? & wollen, dass ich endlich eine gute
Verkauferin/einen guten Verkau-
fer fur sie finde.
Beziehung
Wie stehen die Gesprachspartne- b
rinnen und Gesprachspartner Die Kundinnen und Kunden
zueinander? & haben keine Lust, ein Verkaufsge-
sprach mit inkompetentem
Verkaufspersonal zu fuhren.
Selbstoffenbarung
Was sagt die Senderin/der °
Sender uber sich selbst aus? Die Kundinnen und Kunden sind
® auf der Suche nach kompetentem

Verkaufspersonal.

b) Uben Sie das Deuten von Aussagen mithilfe der folgenden Beispiele. Denken Sie
daran: Es gibt nicht immer nur eine richtige Losung. Je nach Situation konnen
Aussagen unterschiedlich gemeint sein. Manchmal ist es auch nicht notig oder
moglich, alle vier Seiten einer Nachricht zu benennen.

Der Abteilungsleiter | Der Aktionstisch
sagt zu Mehmet: ist unaufgeraumt.
,Die Kundschaft hat
den Aktionstisch
ganz schon durch-
einandergebracht.”

Kollegin zu Sabine: Weil ich ordentlich
,Der Ordner ist bin, weif3 ich, wo
dort, wo er hinge- etwas steht.

hort.”




Ubung 1.2: Kérpersprache und ihre Wirkung

Mehmet wird nach
der Pause von
seinem Abteilungs-
leiter empfangen:
,Gut, dass du
wieder da bist.

Wir wussten nicht
mehr, wo uns der
Kopf steht.”

Ich bin froh,
dass du wieder

da bist.

Eine Kundin sagt

zu Sabine: ,Haben
Sie denn noch mehr
Laufschuhmodel-
le?"

Ubung 1.2: Kérpersprache und ihre Wirkung

a) Nennen Sie in der ersten Spalte Beispiele fur Korpersprache. Beschreiben Sie dann
in der zweiten Spalte, wie das Verkaufspersonal die Korpersprache gezielt einset-
zen kann, um bei Kundinnen und Kunden eine positive Wirkung zu erreichen.

Beispiele der Kdrpersprache

Blickkontakt

Positive Wirkung im Umgang mit Kundinnen und Kunden

Beispiele der Kdrpersprache

Positive Wirkung im Umgang mit Kundinnen und Kunden
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b) Interpretieren Sie in eigenen Worten die Korpersprache der abgebildeten Verkau-
ferinnen.

c) Benennen Sie die in der Grafik abgebildeten drei Distanzzonen und begrinden
Sie, welche der Zonen fur das Verkaufsgesprach in der Regel ideal ist.

Zone 1:

Zone 2:

Zone 3:

Die ideale Zone fur das Verkaufsgesprach ist:




Ubung 1.3: Nonverbale Elemente im Verkaufsgespréach deuten

Ubung 1.3: Nonverbale Elemente im Verkaufsgesprach
deuten

In den dargestellten Situationen aus dem Verkaufsalltag der CenterSport GmbH zei-
gen Verkauferinnen, Verkaufer oder Kundschaft bestimmte korpersprachliche Signa-
le — z.B. durch Haltung, Gestik, Mimik oder Blickverhalten.

Deuten Sie, was diese Signale uber die Stimmung, Einstellung oder Beziehungsdy-
namik zwischen Kundschaft und Verkaufspersonal aussagen konnten.

Als ein Kunde, die
Sportmodenabtei-
lung der Center-

Sport GmbH be-

tritt, erblickt er —
Sabine, die heute
hier eingesetzt ist.

Als Sabine ihrer
Kundin eine
Trainingsjacke
zeigt, geht diese
einen Schritt
zurtick.

—>
Ganz anders
verhalt sich
die Kundin bei
Sabines zweitem
Versuch.

—>

Sabine wahrend
eines Kassier-
vorgangs mit
einem Kunden, den
sie zuvor beraten —
hat.




Lernfeld 2 Verkaufsgespriache kundenorientiert fiihren

Nach einem
intensiven

Verkaufsgesprach

handigt Sabine
ihrer Kundin
den gekauften
Artikel aus.

Gesprach 1
Mehmet:
Herr Frank:
Mehmet:
Herr Frank:
Mehmet:

Herr Frank:

Mehmet:

Gesprach 2

Mehmet:
Herr Frank:

Mehmet:

Herr Frank:

Mehmet:

Herr Frank:
Mehmet:

Herr Frank:

Ubung 1.4: Gesprachsforderer und Gesprachsblocker

Mehmet trifft in seiner Abteilung auf den Stammkunden Herrn Frank.

.Guten Tag Herr Frank, wie geht es denn?“

»Gut geht's. Am Samstag war ich beim FC, war echt ein klasse Spiel.“
»Ins Stadion gehe ich schon lange nicht mehr. Was soll ich auch da?“
+Wir waren im C-Block, das Stadion war ausverkauft und die Stimmung
einfach super!*

»1ch schleppe schon seit Wochen eine Erkaltung mit mir herum. Ich
bin froh, wenn ich tiberhaupt mal ab und zu rauskomme.*

»,und die anschlieBende Party mit den Jungs in der Keksdose war auch
nicht schlecht!*

~Hhmm ..“

»Hallo Herr Frank, lange nicht gesehen — wie geht‘s?"

»Gut geht's — ich war im Urlaub und am Samstag war ich beim FC -
echt ein klasse Spiel!“

,Oh, der FC, da wirde ich auch gern mal wieder hinfahren. Dieses
Jahr lauft's bei denen ja mal wieder ganz gut. Die Stimmung war be-
stimmt nicht schlecht?*

»Sagenhaft! Wir saBen im ausverkauften Stadion mitten im Block C.*
»Ja, eine gute Stimmung im Stadion ist ja schon die halbe Miete. Ha-
ben Sie denn anschlieBend noch eine wenig gefeiert?”

»Klar, in der Keksdose - ist ein bisschen spater geworden.”
~Keksdose? Keksdose? Habe ich schon mal gehort. Da gibt es doch
die super Longdrinks."

»,und ob! Wir haben unheimlich gefeiert — und das fast bis zum Ende.

Ich kann Ihnen sagen ...




Aufgaben zur Priifungsvorbereitung

O Aufgabe

In welchem der angegebenen Falle kann ein Lieferant der CenterSport GmbH einen
bereits abgeschlossenen Kaufvertrag wieder ruckgangig machen?

1. wenn der Lieferant in Lieferschwierigkeiten gerat

2. wenn der Kaufvertrag nur mundlich abgeschlossen wurde

3. wenn der Lieferant erfahrt, dass der Mars Elektrofachmarkt e. K. seine
Zahlungsfristen selten einhalt

4. wenn nach dem Abschluss des Kaufvertrages die Preise gestiegen sind

5. wenn der Lieferant feststellt, dass im Angebot versehentlich anstatt
200,00 € nur 20,00 € als Stuckpreis angegeben wurden

]

1 [

O Aufgabe

Ein Lieferer der CenterSport GmbH legt seinen Angeboten die abgebildeten allgemei-
nen Geschaftsbedingungen (AGB) vor. Welche Zielsetzung steht hinter Punkt 5.1
dieser AGB?

[]

1. Der Lieferer bleibt auch nach der Lieferung Besitzer der Ware.

2. Fur den Lieferer besteht die Moglichkeit, jederzeit vom Kaufvertrag
zuruckzutreten.

3. Als Kaufer/-in werden Sie nach einer Anzahlung Eigentimer/-in der
gelieferten Ware.

4. Der Lieferer beabsichtigt, seine Kaufpreisforderungen abzusichern.

5. Durch die Anzahlung wird die Kauferin/der Kaufer zur Eigentimerin/
zum Eigentumer der gelieferten Ware.

[ 10 O

Eigentumsvorbehalt
Der Lieferer behalt sich das Eigentum an den gelieferten Waren bis zur vollstandigen Bezahlung

des Kaufpreises sowie bis zur Bezahlung aller fritheren und zukiinftigen Warenlieferungen vor.

@ Aufgabe
Prufen Sie, welches Rechtsgeschaft nichtig ist.

1. Die 15-jahrige Carolin kauft ein PC-Spiel fur 17,00 € von ihrer
Ausbildungsvergutung.

2. Der elfjahrige Hannes kauft von seinem sechsjahrigen Freund Karl ein
PC-Spiel. Den Kaufpreis von 7,00 € bezahlt er von seinem Taschengeld.

3. Die 19-jahrige Hanna kundigt ihren Ausbildungsvertrag schriftlich.

4. Der sechsjahrige Fynn bekommt von seinem Opa 100,00 € zum Geburtstag
geschenkt.

5. Die 20-jahrige Pia kauft sich ohne Einwilligung der Eltern einen hochwertigen
Fernseher in zwei Monatsraten.

O O O



Aufgaben zur Priifungsvorbereitung

@ Aufgabe

Entscheiden Sie, fur welche zwei Vertrage das Gesetz die Schriftform vorschreibt.

1. Schenkungsvertrag

2. Kaufvertrag

3. Ratenkaufvertrag

4. Ausbildungsvertrag

5. Leihvertrag

6. Werklieferungsvertrag

@ Aufgabe
Beurteilen Sie, in welchem Fall ein Kaufvertrag vorliegt.

1. Die Geschaftsfuhrerin eines Schuhgeschaftes vereinbart mit einem
benachbarten Einzelhandler die Nutzung leerer Lagerraume.

2. Die Angestellte Anita Grof3 schlie3t einen Leasingvertrag uber ein Auto ab.

3. Der Inhaber eines Supermarktes will seinen Fuhrpark erweitern und pruft
ein vorliegendes Angebot vom Autohandler.

4. Ein Auszubildender verpflichtet sich zur Arbeitsleistung in seinem Ausbildungs-

betrieb.
5. Eine Kundin erwirbt das Recht, ein Computerprogramm fur den Zeitraum
von einem Jahr auf ihrem PC nutzen zu konnen.

® Aufgabe
Stellen Sie fest, welche Aussage Uber Besitz und Eigentum richtig ist.

1. Ein gutglaubiger Kaufer erwirbt in der Regel das Eigentumsrecht an
gestohlenen Waren.

2. Die Eigentumsubertragung an beweglichen Sachen erfolgt in der Regel
durch Einigung und Ubergabe.

3. Besitz ist die rechtliche Gewalt Uber eine Sache, Eigentum ist die
tatsachliche Gewalt Uber eine Sache.

4. Der Eigentumsvorbehalt ist eine Vereinbarung, durch die eine Erwerberin/
ein Erwerber zunachst nur die rechtliche Gewalt Uber eine Sache erwirbt.

5. Bei der Eigentumsubertragung an unbeweglichen Sachen sind in der Regel
keine Formvorschriften zu beachten.

@ Aufgabe

Prufen Sie, in welchem Fall es sich um ein einseitiges Rechtsgeschaft handelt.

1. Die CenterSport GmbH schenkt einem Jubilar einen Prasentkorb.

2. Die CenterSport GmbH nimmt ein Darlehen bei der Bank auf.

3. Die CenterSport GmbH bestellt zehn Laptops bei einem Lieferanten.

4. Die CenterSport GmbH stellt einen Auszubildenden als Verkaufer ein.
5. Die CenterSport GmbH kundigt ihrem Auszubildenden in der Probezeit.

(" O [

OO OO O []

(T



Aufgaben zur Priifungsvorbereitung

®

® Aufgabe

Welche Zahlungsverfahren wird die CenterSport GmbH ihrer Kundschaft anbieten,
wenn die Entscheidung aufgrund der Hohe der Bankgebuhren getroffen wird?

1. Zahlung mit der Bankkarte und Unterschrift (SEPA-ELV) |:|
2. Zahlung mit der Bankkarte (girocard) |:|
3. Kreditkarte |:|
Kartenzahlung: Was die Akzeptanz kostet
Verfahren Bankgebiihren fiir die Handler Legitimation
Bankkarte: keine Unterschrift nein nein
SEPA-ELV
Bankkarte: 0,3% vom Umsatz, mindestens PIN* ja ja
Electronic- 0,08 €

Cash-Verfah-
ren (girocard)

Kreditkarte 1,2% vom Umsatz PIN* oder ja ja
Unterschrift

* Hinweis: Bei kontaktlosen Zahlungen isti.d.R. bis zu einem Betrag von 50,00 € die
Eingabe einer PIN nicht erforderlich.

@ Aufgabe

Die Praktikantin Eva fragt Sie beim Auspacken einer Lie-

ferung, ob man an der GTIN/EAN (siehe Abbildung) er- _
kennen kann, dass dieser Artikel in Deutschland hergestellt

worden sel 4 1012345003154

Geben Sie der Praktikantin die richtige Antwort.

1. Die GTIN/EAN gibt keine Auskunft Uber das Herkunftsland.

2. Die ersten zwei Ziffern geben das Herkunftsland an.

3. Die GTIN/EAN gibt verschlusselt an, aus welcher Region der Artikel kommt.
4. Die GTIN/EAN gibt nur an, dass das Produkt aus einem EU-Land stammt.
5. Diese GTIN/EAN hat 13 Ziffern, die Ware stammt daher aus Deutschland.

]

@ Aufgabe

Eine Kundin kauft in der CenterSport GmbH eine Sporttasche und mochte mit Bank-
karte unter Eingabe der PIN bezahlen. Bringen Sie die notwendigen Arbeitsschritte in
die richtige Reihenfolge.

1. Die Bank bucht vom Konto der Kartenbesitzerin ab.

2. Die Kundin halt die Karte dicht vor das Kartenlesegerat und gibt die PIN ein.

3. Sie uberreichen der Kundin die Ware und den Kassenbon. L |

4. Die CenterSport GmbH erhalt von der Bank die Gutschrift auf dem
Geschaftskonto. |

5. Die Autorisierungsstelle pruft die Zahlung. |




Aufgaben zur Priifungsvorbereitung

@ Aufgabe

Ein Kunde mochte seine Ware mit einer Bankkarte (girocard) bezahlen. Beschreiben
Sie den Kassiervorgang.

® Aufgabe

Nennen Sie je zwei Vorteile der Zahlung mit der Bankkarte unter Eingabe der PIN fur
die Kundschaft und die CenterSport GmbH.

Vorteile fur die Kundschaft:

Vorteile fur die CenterSport GmbH:

@ Aufgabe

Von mehreren Kundinnen und Kunden erfahren Sie wahrend Ihrer Tatigkeit an der
Kasse, dass diese sich die Einfuhrung einer Kundenkarte bei der CenterSport GmbH
wunschen wurden. Nennen Sie zwei Vorteile einer Kundenkarte fur das Warenhaus.




Aufgaben zur Priifungsvorbereitung

@ Aufgabe

Sie sind an der Kasse eingesetzt und sollen bei Barzahlungsvorgangen die Geldschei-

ne auf Echtheit prufen. Geben Sie die vier gekennzeichneten Sicherheitsmerkmale
des Geldscheines an.
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@ Aufgabe

In der CenterSport GmbH werden Kreditkarten akzeptiert. Welche Besonderheit trifft
auf die Zahlung mit der Kreditkarte zu?

1. Bei Kreditkartenzahlungen
verrechnet die CenterSport
GmbH eine umsatzabhangige
Bearbeitungsgebuhr. |:|

2. Bei der Annahme von Kreditkarten
sind die Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter verpflichtet, nur
Kaufsummen uber 400,00 € zu
akzeptieren.

3. Die Kundinnen und Kunden sind
verpflichtet, ihren Personalausweis
oder ein anderes gultiges
Dokument vorzulegen. |:|

4. Bei der Abrechnung der CenterSport GmbH mit der Kreditkartenorganisation
wird ein festgelegter Prozentsatz von der Kaufsumme abgezogen.

5. Bei Bezahlung mit Kreditkarte durfen die Kundinnen und Kunden immer
Skonto abziehen.

® Aufgabe

Ein Kunde kauft in der Fitnessabteilung der CenterSport GmbH verschiedene Textilien.
Er zahlt bar und erhalt einen Kassenbon. Bezeichnen Sie die Bestandteile 1-5 des
dargestellten Kassenbons.

CenterSport GmbH
Aachener StraBe 1
50859 Koln

6633

2x 14,95 Sporthose ,Christiano” Gr. M 28,90 EUR <

3467

1x 27,95 Sweatshirt ,Thomas"” Gr. L 47,95 EUR

>

—

Total 76,85 EUR

Bar 100,00 EUR

Ruckgeld 23,15 EUR

USt.: 19% x 64,58 12,27 EUR =—
> USt-IdNr. DE 111333444

Kasse: 4 Bon-Nr. 04564 Kassierer:0345 Abt: FIT
Datum: 12.03. Zeit: 12:12 Uhr
Vielen Dank fur Ihren Einkauf.
Auf Wiedersehen!
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