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Vorwort

Vorwort

Die Buchreihe ,Ausbildung im Grofl- und Auflenhandel® erfillt die Anforderungen der
Ausbildungsordnung und des Rahmenlehrplans fiir den Ausbildungsberuf ,Kauffrau/
Kaufmann fiir Gro3- und Auflenhandelsmanagement®. Die Gliederung der drei Jahr-
gangsbéande orientiert sich am Rahmenlehrplan, der die zu vermittelnden Kompetenzen
den Lernfeldern zuordnet.

Band 1 der Reihe umfasst die Lernfelder des ersten Ausbildungsjahres
fuir die Fachrichtungen Groflhandel und Auflenhandel:

Das Unternehmen prisentieren und die eigene Rolle mitgestalten
Auftrige kundenorientiert bearbeiten

Beschaffungsprozesse durchfiithren

Wertestrome erfassen und dokumentieren

Band 2 der Reihe umfasst die Lernfelder des zweiten Ausbildungsjahres
fur die Fachrichtungen Groflhandel und Auflenhandel:

Kaufvertrige erfiillen

Ein Marketingkonzept entwickeln
Auflenhandelsgeschifte anbahnen

Wertstrome auswerten

Geschiftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unterstiitzen

Band 3 umfasst die Lernfelder des dritten Ausbildungsjahres
fiir die Fachrichtung Gro3handel:

Kosten- und Leistungsrechnung durchfiithren
Waren lagern

Warentransporte abwickeln

Ein Projekt im Grof3handel planen und durchfiithren

Um den Auszubildenden der verschiedenen Branchen die Lerninhalte zu veranschauli-
chen und wegen der Verschiedenheit der Ausbildungsbetriebe, werden bei der Erarbei-
tung der Lernfelder zwei unterschiedliche Modellunternehmen mit zwei bzw. einem
Modellauszubildenden zugrunde gelegt:

@ die Primus GmbH mit der Auszubildenden Nicole Hover und dem Auszubildenden
Andreas Brandt und

@ die Kroger & Bach KG mit dem Auszubildenden Lukas Breuer.

Beide Modellunternehmen betreiben einen eigenen Onlineshop, an dem die Auszubilden-
den die fiir die Arbeit im E-Business erforderlichen digitalen Kompetenzen erwerben
koénnen. Dartiber hinaus sind die Aspekte der beruflichen Bildung in der digitalen Welt
in Handlungssituationen, Sachinhalt und Aufgaben durchgéngig beriicksichtigt.

Die Kapitel innerhalb der Lernfelder sind in sachlogisch strukturierte Unterrichtseinhei-
ten gegliedert. Jede Unterrichtseinheit ist folgendermafien aufgebaut:

1. H.andlyngs- 3. Zusammen- 4. Aufgaben
situation fassung



4 Vorwort

Jede Unterrichtseinheit (= Gliederungspunkt im Buch) wird mit einer unternehmens-
typischen Handlungssituation eingeleitet. Uber Arbeitsauftrige werden die Schiilerin-
nen und Schiiler zur eigenstédndigen Losung der darin erkennbaren Problematik motiviert.
Im Sachinhalt werden betriebliche Probleme und Prozesse an Beispielen mit Losungen
veranschaulicht, Zusammenhénge in Schaubildern schematisiert, Losungswege aufge-
zeigt und in einer Zusammenfassung als Grundlage der Ubung und Wiederholung struk-
turiert dargestellt. Zu jedem Lernfeld werden Aufgaben mit unterschiedlichem
Schwierigkeitsgrad und Umfang angeboten. Sie dienen der Sicherung und Anwendung
betriebswirtschaftlicher Begriffe, Definitionen und Prozesse und der Auswertung und
entscheidungs- und handlungsorientierten Durchdringung der Ergebnisse. Jedes der
Lernfelder wird mit fallbezogenen Wiederholungsaufgaben und priiffungsvorbereiten-
den Aufgaben abgeschlossen.

Die fiir die Anbahnung und Verhandlung, den Abschluss und die Erfiillung von
Auflenhandelsgeschéften in der Fremdsprache Englisch erforderlichen Kompetenzen
sind in die entsprechenden Lernfelder eingearbeitet und durch eine farbliche Hinterle-
gung gekennzeichnet.

Vv

Die fiir die Arbeit im Auflenhandel erforderlichen internationalen Berufskompe-
tenzen sind durch eine blaue Hinterlegung gekennzeichnet. y

Verweise zu anderen Lernfeldern, in denen die zu bearbeitenden Inhalte ebenfalls
behandelt werden, sind an den entsprechenden Stellen mit der Unterlegung des Begriffes
und einem Verweis auf das jeweilige Lernfeld gekennzeichnet.

Im Material inklusive Losungen sind alle Aufgaben ausfiihrlich gelost. Ferner werden zu
jedem Lernfeld handlungsorientierte Unterrichtsskizzen vorgestellt. Dariiber hinaus sind
zahlreiche Kopiervorlagen enthalten, die sowohl die Arbeit der Lehrkréfte als auch die
Arbeit der Schiilerinnen und Schiiler im Unterricht unterstitzen.

Ein Warenwirtschaftsprogramm (32-Bit-Version) mit integriertem Datenkranz des
Modellunternehmens Primus GmbH, eine ausfithrliche Beschreibung zur Arbeit mit
diesem Programm anhand von praxisorientierten Lernsituationen sowie Belegmas-
ken des Modellunternehmens finden Sie kostenlos mithilfe des vorne abgedruckten
Webcodes unter www.westermann.de. Diese Unterlagen sind zur Nutzung durch
Auszubildende sowie Lehrkréfte konzipiert.

Das Arbeitsheft (Bestell-Nr. 10856) greift die Handlungssituationen des Lehrbuchs auf
und verwandelt sie in Lernsituationen mit zusétzlichen Arbeitsauftragen und methodi-
schen Hinweisen fiir einen praxisnahen Unterricht. Im Lehrbuch sind Verweise auf das
Arbeitsheft durch ein spezielles Icon gekennzeichnet.

Die Verfasserinnen und Verfasser
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LF 1 Das Unternehmen prasentieren und die eigene Rolle mitgestalten

2 Die Aufgaben und die Organisation
des Grof3- und AuRenhandels erkunden

2.1 Kundenorientierung als Unternehmensphilosophie
im Grof3- und Auflenhandel kennenlernen

Fir die Montagsrunde der Abteilungsleitungen hat
Frau Primus das Thema ,Kundenorientierung® auf die
Tagesordnung gesetzt. Alle Abteilungsleitungen infor-
mieren Uiber Aktivitaten aus ihren Bereichen. Die Leite-
rin der Abteilung Verwaltung/Ausbildung, Frau Berg,
berichtet iiber die neue Auszubildende Nicole Hover.
»Ich glaube, wir haben mit ihr eine gute Wahl getroffen.
Sie ist die Tochter des Inhabers des Biirofachgeschifts
Hover e.K. Nach dem Abitur hat sie ein Jahr als Anima-
teurin in einem Freizeitklub gearbeitet.“ — ,Dass sie als
Tochter eines selbststandigen Einzelhdndlers das Thema
Kundenorientierung aus dem Effeff kennt, kann ich mir
vorstellen, aber was um Himmels Willen hat die Tatigkeit als Animateurin damit zu
tun?, poltert der Leiter der Abteilung Lager/Versand, Peter Patt. ,Kundenorientie-
rung sollte unabhdngig von Branche und GrofSe zur Unternehmensphilosophie jedes
Unternehmens gehoren, und gerade in den Bereichen Hotel und Freizeit ist man mit
diesem Thema schon seit Jahrzehnten beschdftigt; stellt Svenja Braun, die Assis-
tentin der Geschaftsleitung, entschieden fest.

ARBEITSAUFTRAGE

@ Diskutieren Sie mit Ihren Mitschilerinnen und Mitschiilern, welche Bedeutung das
Thema Kundenorientierung in lhren Ausbildungsbetrieben hat.

@ Erstellen Sie eine Liste von MaBnahmen, die dazu beitragen, die Kundenorientierung in
einem GroR- und AuRenhandelsbetrieb zu fordern.

# Erkundigen Sie sich in lhrem Ausbildungsbetrieb, ob es MaBnahmen im Rahmen eines
Qualitatsmanagements gibt und ob Ihr Ausbildungsbetrieb zertifiziert ist. Berichten Sie
uber das Ergebnis Ihrer Recherche in Form eines softwaregestiitzten Referates. Geben Sie
den Prasentierenden danach ein Feedback und orientieren Sie sich dabei an den Leitfra-
gen fiir die Auswertung einer Prasentation (vgl. S. 185f.).

In Zeiten schérfer werdenden Wettbewerbs gleichen sich die Produkte der groflien Marken-
artikelhersteller und die Sortimente der Grof3- und Auflenhandelsbetriebe in Qualitat und
Preis immer mehr. Der Einzelhandel reagiert darauf mit einem immer hérter werdenden
Preiswettbewerb, der erst an den Einstandskosten seine Grenzen findet und auch vor dem
Grof3- und Auflenhandel nicht haltmacht. Um Kundinnen und Kunden jenseits des Preis-
wettbewerbs zu binden, versucht der Grof3- und Aufienhandel zunehmend mehr, als nur
qualitativ hochwertige Produkte und Dienstleistungen anzubieten, d.h., verkauft wird nicht
mehr nur der Artikel, sondern auch eine bestimmte Philosophie, die durch das Grof3-
und Auflenhandelsunternehmen als Ganzes vermittelt wird. Im Mittelpunkt stehen dabei
die Kundinnen und Kunden (Kundenorientierung) und die Qualitidt der Produkte und
Dienstleistungen (Qualititsmanagement).



Die Aufgaben und die Organisation des GroR- und AuRenhandels erkunden

® Kundenorientierung

Die Summe der Uberzeugungen, Regeln und Werte, die das Einmalige eines Unterneh-
mens ausmachen, ist die Unternehmensphilosophie. Sie wird im Unternehmensleit-
bild dargestellt und ist Basis fiir die Corporate Identity, d.h. die Unternehmensidentitat.
Nach auflen sichtbar wird diese durch:

@ Corporate Design (engl. corporate = gemeinsam, gemeinschaftlich; engl. design = Ent-
wurf, Gestaltung), d.h. das einheitliche Erscheinungsbild des Unternehmens
Beispiel Die Primus GmbH hat sich auf eine einheitliche Hausfarbe festgelegt. Diese Farbe ist
von den Briefbogen und Visitenkarten der Mitarbeitenden lber das Logo bis hin zur Farbge-
bung des Fuhrparks iiberall anzutreffen.
@ Corporate Behaviour (engl. behaviour = Verhalten), d.h. das Verhalten des Unterneh-
mens gegeniiber seinen Mitarbeitenden und seiner Umwelt
Beispiel Die Primus GmbH gibt eine eigene Mitarbeiterzeitschrift heraus. Hier werden neue
Artikel vorgestellt und erfolgreiche Mitarbeitende portratiert.
@® Corporate Communications (engl. communication = Kommunikation), d.h. die
schriftliche und miindliche Ausdrucksform des Unternehmens
Beispiele Die gesamte Korrespondenz der Primus GmbH wird in einer einheitlichen Formatvor-

lage und in einer einheitlichen Schriftart geschrieben. Die Angestellten sind angehalten, in
der schriftlichen und miindlichen Kommunikation nur positive Wertungen zu gebrauchen.

Corporate Identity

Die Corporate Identity kann unterschiedliche
Themen in den Vordergrund stellen, z.B. das
Unternehmen selbst (Unternehmensorientie-
rung), die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
(Mitarbeiterorientierung), die Leistung (Leis-
tungsorientierung), die Kosten (Kostenorien-
tierung), die Umwelt (Umweltorientierung)
oder die Technik (Technologieorientierung).

Fiir ein Grof3- und Auflenhandelsunternehmen
liegt es nahe, neben der Qualitat der Produkte
die Kundinnen und Kunden in den Mittelpunkt
zu stellen (Kundenorientierung).

Erhebt ein Unternehmen die Kundenorientierung zur Unternehmensphilosophie, muss
sich der Blickwinkel aller Mitarbeitenden darauf ausrichten. Die Frage lautet also nicht
,Was niitzt dem Unternehmen?” oder ,Was niitzt mir persénlich?®, sondern ,Was niitzt dem
Kunden?®. Ein gut beratener Kunde, mit dem es zunéchst zu keinem Verkaufsabschluss
kommt, kann aus dieser Sicht langfristig ein groflerer Gewinn fiir das Unternehmen sein
als ein Abschluss um jeden Preis.
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Beispiel Die Primus GmbH fiihrt ein neues Provisionssystem ein. Danach erhalten alle Beschéftig-
ten am Jahresende einen erfolgsabhangigen Bonus. Erfolg wird dabei auch an der Kundenzu-
friedenheit gemessen. Diese wird durch eine Befragung ermittelt.

Kundenorientierung muss fiir alle Mitarbeitenden im Unternehmen Leitlinie ihres Han-
delns sein, unabhéangig von der Stellung im Unternehmen, der Funktion, der Betriebszu-
gehorigkeit oder den Verdiensten der Vergangenheit.

PRAXISTIPP Denken Sie einmal dariiber nach, wie Sie als Kundin oder Kunde
behandelt werden mochten, und nehmen Sie dies zum MaRstab |hres Auftretens
gegentiber der Kundschaft: ,Behandle Kunden so, wie du selbst als Kunde behandelt
werden mochtest.”

® Qualitaitsmanagement

Steigende Kundenerwartungen und die zunehmende Marktmacht im Handel zwingen
die Hersteller, nahezu fehlerfreie Ware zu liefern, sodass die Bedeutung der Warenein-
gangskontrolle abnimmt. Mit zunehmendem Wettbewerbsdruck wachst das Interesse des
Handels, tiber Qualititssicherung und Qualititsmanagement Kundschaft fester an das
Unternehmen zu binden. Der Begriff ,Qualitat” zielt jedoch nicht in erster Linie auf die
Produktqualitét ab, da diese groBitenteils vom Hersteller bestimmt wird. Im Vordergrund
steht vielmehr die Qualitat der erbrachten Leistungen insgesamt und somit des gesamten
Leistungsangebots des Handels. Man spricht in diesem Zusammenhang von Total-Qua-
lity-Management (TQM).

Die grundlegenden Normen fiir den Aufbau und die Beschreibung von Qualitatsmanage-
mentsystemen sind die DIN EN ISO 9000 ff. Dabei steht:

DIN  fir Deutsches Institut fiir Normung e. V.

EN fir Europaische Norm

ISO fiir International Organization for Standardization

9000ff. fir die Nummer der Norm

Fir den Grof3- und Auflenhandel
sind vor allem die DIN EN ISO 9000
und die DIN EN ISO 9004-1/2 wich-
tig, da diese zunéchst einen Leitfa-
den zur Auswahl und Anwendung
der DIN-Vorschriften bieten und
dann speziell fir den Dienstleis-
tungsbereich auf Ergdnzungen hin-
weisen.

N

Das Zertifikat einer Zertifizierungs-
stelle ist der Nachweis, dass das
Qualitatsmanagementsystem des
Unternehmens von einer unabhéngigen und kompetenten Stelle iiberpriift und tiberwacht
wird. Neben der Zertifizierung des Qualitditsmanagementsystems gehen viele Unterneh-
men noch weiter und unterziehen sich auf freiwilliger Basis einer Umweltbetriebsprifung
(EMAS, EU-Oko-Audit).
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Kundenorientierung als Unternehmensphilosophie im GroB3- und
AuBenhandel kennenlernen

® Kundenorientierung: Unternehmensphilosophie, bei der die Kundinnen und

Kunden im Mittelpunkt stehen.

- Corporate Identity: Summe der Uberzeugungen, Regeln und Werte, die das
Einmalige eines Unternehmens ausmachen

— Corporate Design: das einheitliche Erscheinungsbild des Unternehmens

— Corporate Behaviour: das Verhalten des Unternehmens gegeniiber seinen
Mitarbeitenden und seiner Umwelt

— Corporate Communications: die einheitliche schriftliche und miindliche Aus-
drucksform des Unternehmens

@ Qualititsmanagement:
— Durch Qualititssicherung und Qualititsmanagement sollen die Kundinnen
und Kunden an das Unternehmen gebunden werden.
— Die grundlegende Norm fiir den Aufbau und die Beschreibung von Qualitats-
managementsystemen ist die DIN EN ISO 9000 ff.
- Das Total-Quality-Management (TOM) erweitert die Qualitatsstrategie auf das
gesamte Unternehmen.

n Erlautern Sie die Begriffe Corporate Identity, Corporate Design, Corporate Behaviour und
Corporate Communications jeweils anhand eines Beispiels.

n Die Primus GmbH hatte lange Jahre ein Provisionssystem, das auf der Grundlage des
Monatsumsatzes berechnet wurde. Erlautern Sie, warum es hierbei zu Problemen mit
dem Konzept der Kundenorientierung kommen kann.

n Beobachten Sie die Kolleginnen und Kollegen lhres Ausbildungsbetriebes. Stellen Sie
fest, wo diese sich im Sinne der Kundenorientierung verhalten und wo dies nicht der Fall
ist. Berichten Sie in der Klasse liber Ihre Beobachtungen.

n Ein grofer deutscher Bekleidungshersteller kauft nur Stoffe von Lieferanten, die eine
Erklarung abgeben, dass sie keine Kinderarbeit dulden. Diskutieren Sie, welcher Unter-
nehmensphilosophie sich dieses Unternehmen verschrieben hat.

E Untersuchen Sie jeweils zu zweit lhren Schultisch und erarbeiten Sie einen Katalog von
Kriterien zur Beurteilung der Qualitat des Tisches.

2.2 Die Marktstruktur und Stellung des Grof3- und
AuBBenhandels in der Gesamtwirtschaft nachvollziehen

Emport erscheint Herr Winkler, der Leiter der Verkaufs-/Marketingabteilung,
bei Frau Primus. ,Stellen Sie sich vor, wir haben einen weiteren Groffauftrag an
die COLOGNE OFFICE EQUIPMENT GmbH verloren! Die konnen zu Preisen anbie-
ten, da kénnen wir einfach nicht mithalten.” ,,Sie wissen, dass die COE ein europa-
weit tdtiger Konzern ist“, erwidert Frau Primus ,die kaufen in Mengen und zu
Konditionen ein, die fir uns nicht maéglich sind.“ ,,Und irgendwann gibt es dann
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nur noch zwei oder drei grofie Konzerne in der Branche, die den
Markt unter sich aufteilen und machen kénnen, was sie wollen®,
erganzt Nicole Hover, die bei dem Gespréach ebenfalls anwe-
send ist. ,Das sind nun mal die Gesetze des Marktes®, erwidert
Frau Primus, ,wir miissen uns auf unsere Stdrken besinnen, den
Kundendienst und die individuelle Beratung.” Herr Winkler ist
skeptisch. ,,Ob die Kunden deshalb einen hoheren Preis akzeptie-
ren?

ARBEITSAUFTRAGE

@ Erlautern Sie die unterschiedlichen Marktarten und Marktformen.

@ Frau Primus hofft, dass fiir den besseren Kundendienst und die individuelle Beratung
durch die Primus GmbH ein hoherer Preis akzeptiert wird. Diskutieren Sie vor dem Hin-
tergrund lhrer Erfahrungen, ob dieses Vorgehen erfolgversprechend sein kann.

@® Marktstruktur des Gro3- und AuBenhandels

Die Nachfrage der Haushalte oder Unternehmen, die Giiter erwerben wollen, und das
Angebot der Unternehmen, die Giiter absetzen wollen, treffen in der Volkswirtschaft auf
dem Markt zusammen. Eine Wirtschaftsordnung, bei der der Staat lediglich den Rahmen
setzt und sich Angebot und Nachfrage frei bilden, wird als Marktwirtschaft bezeichnet.
Da das Modell der Marktwirtschaft in Deutschland mit dem sozialen Ausgleich durch
Eingriffe des Staates verbunden wird, bezeichnet man diese Wirtschaftsordnung als sozi-
ale Marktwirtschaft.

O Marktarten

Da jedes Gut seinen eigenen Markt hat, kann man verschiedene Marktarten unterscheiden.
Nach der Art der gehandelten Giiter lassen sich die Markte folgendermafien einteilen:

Faktormarkte

® Auf dem Arbeitsmarkt werden Arbeitsleistungen gegen Entgelt gehandelt.

Beispiel Die Primus GmbH sucht in einer Stellenanzeige einen Mitarbeitenden fiir das Lager.

@ Auf dem Immobilienmarkt findet der Handel mit Grundstiicken und Gebauden statt.
Beispiel Die Primus GmbH mietet eine Lagerhalle.

® Auf dem Kapitalmarkt findet die Vermittlung von Krediten statt.

Beispiel Die Sparkasse Duisburg bietet der Primus GmbH ein Darlehen zu einem Zinssatz von
3% an.

Gutermarkte

@ Konsumgiitermarkt: Nachfrager sind die privaten Haushalte, Anbieter die Unternehmen.
Beispiel Frau Peters kauftim Supermarkt einen Joghurt.

@ Investitionsgiitermarkt: Nachfrager und Anbieter sind hier die Unternehmen.

Beispiel Der Geschéftsfiihrer der Primus GmbH verhandelt mit einem Hersteller iiber den Kauf
einer EDV-Anlage.



Die Aufgaben und die Organisation des GroR- und AuRenhandels erkunden _

O Marktformen

Nach der Zahl der Marktteilnehmer lassen sich die Markte in folgende Marktformen
einteilen:

Nachfrager
Anbieter

Angebotspolypol Nachfrageoligopol Nachfragemonopol

Angebotsoligopol zweiseitiges beschranktes
Oligopol Nachfragemonopol

Angebotsmonopol beschranktes zweiseitiges
Angebotsmonopol Monopol

(griechisch monos = allein, oligos = wenige, pollos = viele)

Beispiele
- Angebotspolypol: der Markt fiir StiBwaren
- Angebotsoligopol: der Markt fur Mineralol
- Angebotsmonopol: der Markt fiir die Beforderung von Giitern auf der Schiene durch die Deut-
sche Bahn AG

Der Markt erfullt zwei wichtige Aufgaben (Funktio-

nen):

® Er dient der Vermittlung der Giiter zwischen
Anbietern und Nachfragern und

@ er dient der Bewertung der Giiter, d.h., auf dem
Markt wird der Preis fiir die gehandelten Giiter
ermittelt.

@ Die Stellung des Gro3- und AuBenhandels in der Gesamtwirtschaft

Im Wirtschaftsalltag sind Unternehmen aufeinander angewiesen. Sie tauschen Giiter
und Dienstleistungen aus, um ihre jeweiligen Ziele zu erreichen. Bei der Leistungserstel-
lung arbeiten Sachleistungsbetriebe (z.B. Abels, Wirtz & Co. KG) und Dienstleistungs-
betriebe (z.B. Spedition Rheintrans GmbH) unterschiedlicher Wirtschaftsstufen im Sinne
einer Wertschopfungskette zusammen.

Die auf dem Markt angebotenen Sach- und Dienstleistungen des einen Unternehmens
konnen dabei Beschaffungsobjekte von anderen Unternehmen sein. Hierdurch entsteht ein
Netz des Giiteraustausches und der Arbeitsteilung. In diesem Netz nimmt der Grof3- und
Auflenhandel eine Mittlerfunktion zwischen Hersteller von Leistungen auf dem Beschaf-
fungsmarkt und gewerblichen Verwendern von Leistungen auf dem Absatzmarkt ein.

Geschifte zwischen Unternehmen, also z.B. zwischen dem Groflhandel und dem Einzel-
handel werden auch als B2B-Geschifte (B2B = engl. Kurzform fiir Business-to-Business)
bezeichnet.

Beispiel Die Primus GmbH verkauft Ware an die Herstadt Warenhaus GmbH.

Geschafte zwischen Unternehmen und Letztverbraucher/-in, also z.B. zwischen dem Ein-
zelhandel und den Kundinnen und Kunden, werden als B2C-Geschifte (B2C = engl. Kurz-
form fiir Business-to-Consumer) bezeichnet.

Beispiel Nicole Hover kauft bei der Herstadt Warenhaus GmbH ein T-Shirt.
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Beispiel Die Primus GmbH zwischen Sachleistungs- und Dienstleistungsbetrieben

Sachleistungsbetriebe

Liefammien ven Weren Lieferanten von Betriebs- Lieferanten von Hilfs-
2.B. Abels, Wirtz & Co. KG mitteln, z.B. Gas- und stoffen,
o ' : Elektrizitatswerke z.B. Verpackungs AG

y y y

} }

Kreditinstitute, Versicherungen, Speditionen, Kommunikation
z.B. Stadtsparkasse z.B. Feuer- z.B. Rheintrans 2 B. Telekom ACI
Diisseldorf versicherung GmbH T

Dienstleistungsbetriebe

Das Zusammenwirken von Sachleistungs- und Dienstleistungsbetrieben wird als volks-
wirtschaftliche Arbeitsteilung bezeichnet und ist eine Folge der Spezialisierung von
Betrieben auf bestimmte Markte. Aus der Sicht des Unternehmens kann auch zwischen
dem Absatz- und dem Beschaffungsmarkt unterschieden werden.

Beispiel Die Primus GmbH zwischen Beschaffungs- und Absatzmarkt

Beschaffungsmarkt
Vereinigte q
Spanplatten AG Latex AG Flamingowerke AG
I I I
I I I
Stadtverwaltung BiirobedarfsgroRhandel Bliromobel GmbH
Duisburg Schneider & Co. Europa

Absatzmarkt

Im Zuge der Digitalisierung und der zunehmend virtuellen Warengeschéfte (E-Commerce)
wichst die Gefahr der Ausschaltung des Grofihandels. Dem miissen GrofShandelsunter-

@D nehmen durch Digitalisierung ihrer Beschaffungs- und Absatzprozesse begegnen und das
Internet fiir die Prasentation ihrer warenbezogenen Service- und Dienstleistungen aktiv
nutzen.
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Die Marktstruktur und Stellung des GroR- und AuBenhandels in der
Gesamtwirtschaft nachvollziehen

® Das Zusammentreffen von Angebot und Nachfrage bezeichnet man als Markt.

® Nach der Art der gehandelten Giiter kann man wie folgt unterscheiden:

Faktormarkte Glitermarkte

I I
I [ |

® Nach der Zahl der Marktteilnehmer kann man wie folgt unterscheiden:

- Angebotspolypol — Angebotsoligopol — Angebotsmonopol
— viele Anbieter — wenige Anbieter — ein Anbieter
— viele Nachfrager — viele Nachfrager — viele Nachfrager

® Die Stellung des Grof3- und Aufienhandels in der Gesamtwirtschaft:
Unternehmen tauschen Giiter und Dienstleistungen aus, um ihre jeweiligen Ziele
zu erreichen. Dabei nimmt der Grof- und Auflenhandel eine Mittlerfunktion
zwischen Hersteller und gewerblichen Kunden, wie z.B. dem Einzelhandel, ein.

n Erlautern Sie anhand von Beispielen, auf welchen Marktarten lhr Ausbildungsbetrieb
tatig ist.

n Ihr Ausbildungsbetrieb ist Anbieter auf Markten und Nachfrager auf Markten. Erlautern
Sie, welche Marktformen hier vorherrschen.

E Die Stellung der Primus GmbH zwischen ihren Kunden und Lieferern ist in der Abbildung
auf Lehrbuch S. 92 dargestellt. Erstellen Sie mithilfe geeigneter Software eine vergleich-
bare Abbildung fiir lhren Ausbildungsbetrieb.

2.3 Funktionen und Formen des GroRhandels
untersuchen

Die Abteilungsleiterin der Verwaltung, Sabine Berg, bittet die Auszubildenden
der Primus GmbH zu einer Besprechung. ,Ich habe eine Aufgabe fir
Sie®, sagt Frau Berg, ,am Albertus-Magnus-Gymnasium ist am kommenden Mitt-
woch ein Berufsinformationstag. Ich habe Sie bereits angemeldet. Ihr Thema lautet
,Ausbildung und Karriere im Groffhandel’ Die Technik stellen wir. Sie haben
30 Minuten Zeit fiir die Prdsentation, und im Anschluss werden Fragen aus dem
Publikum gestellt.“ — ,Das ist meine alte Schule, erwidert Nicole begeistert, ,,da
machen wir natiirlich mit!*
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Dadurch entstehen ein Kreislauf der Stoffe und ein sparsamer Verbrauch von Ressourcen.

Okonomische, kologische und soziale Ziele unternehmerischen Handelns
vergleichen

® Zielsystem von Unternehmen

Wirtschaftliche . . Okologische
. Soziale Ziele X
Ziele Ziele

- Herstellen und — Erwirtschaften - Sicherung und - verantwortungs-
Vertreiben von von Gewinn menschenge- bewusster
Sachgiitern - Kapitalverzin- rechte Gestal- Umgang mit

- Erbringen von sung tung von Ressourcen
Dienstleistun- - Festigung und Arbeitsplatzen — Vermeidung von
gen Ausweitung der - soziale Verant- Umweltbelas-

Marktstellung wortung tungen
- Inklusion

® Betriebliche Ziele konnen sich gegenseitig behindern (Zielkonflikt) oder giinstig
beeinflussen (Zielharmonie).

® Okologische Ziele konnen durch den Einstieg in eine Kreislaufstrategie verfolgt
werden.

® Compliance-Regeln sollen sicherstellen, dass das Unternehmen integer und
serios am Markt agiert.

n Formulieren Sie das Sachziel lhres Ausbildungsbetriebes. Fiihren Sie die Sachziele der
Ausbildungsbetriebe lhrer Klasse in einem digitalen Produkt zusammen und vergleichen
Sie diese.

E Erstellen Sie eine Liste der wirtschaftlichen Ziele Ihres Ausbildungsbetriebes und verglei-
chen Sie Ihre Ergebnisse in der Klasse. Nutzen Sie dazu eine geeignete Software.

E Formulieren Sie soziale Ziele fiir ein Unternehmen aus der Sicht der Beschaftigten.

n Erstellen Sie einen Katalog von okologischen Zielen fur lhren Ausbildungsbetrieb und
erlautern Sie, wie diese Ziele erreicht werden konnen.

E Nehmen Sie Stellung zu der These: ,Okologische und soziale Ziele lassen sich nicht mit
wirtschaftlichen Zielen vereinbaren. Der Zielkonflikt ist nicht I6sbar.”



LF 4 Wertestrome erfassen und dokumentieren

c) Geben Sie den Buchungssatz zur Erfassung des Zahlungseingangs bei der Primus
GmbH wieder.

d) Welche Umbuchung ermdglicht die Ermittlung des korrekten Umsatzerloses zum
Geschaftsjahresende?

Gebundene Aufgaben zur Priifungsvorbereitung

n Untersuchen Sie die folgenden Aussagen liber die Bilanz und stellen Sie mogliche Fehler

heraus.

a) Die Aktivseite der Bilanz gibt Auskunft tiber die Verwendung des Kapitals.

b) Die Passivseite wird nach zunehmender Falligkeit des Kapitals geordnet.

¢) Zum Anlagevermogen zahlen beispielsweise Grundstlicke, Gebaude, Fuhrpark, Forde-
rungen a. LL., Geschaftsausstattung.

d) Das Anlagevermdogen ist das Haftungskapital der Unternehmung.

e) Das Umlaufvermogen ist starkeren Veranderungen unterworfen als das Anlagever-
mogen.

f) Das Eigenkapital in der Bilanz stimmt wertmaRig mit dem Reinvermdgen im Inventar
zum Schluss des Geschaftsjahres liberein.

g) Die Bilanz ist eine Gegeniiberstellung von Vermogen und Schulden in Kontenform.

h) Die Bilanz wird jeweils zu Beginn des Geschaftsjahres aufgestellt.

n Welche der folgenden Aussagen treffen zu

1. nur auf aktive Bestandskonten, 4. nur auf Aufwandskonten,
2. nur auf passive Bestandskonten, 5. nur auf Ertragskonten,

3. auf alle Bestandskonten, 6. auf alle Erfolgskonten?
Aussagen

a) Sie haben keinen Anfangsbestand.

b) Der Saldo steht im Haben und wird auf das GuV-Konto tbertragen.
c) Auf diesen Konten werden Eigenkapitalmehrungen gebucht.

d) Der Anfangsbestand steht im Haben.

e) Es sind Unterkonten des Eigenkapitalkontos.

E Ein GroB- und AuBenhandelsunternehmen hat eine Bilanzsumme von 30000000,00 €.
Das Vermogen besteht zu 50 % aus Anlagevermogen, zu 15% aus liquiden Mitteln und zu
10% aus Forderungen a. LL. Den restlichen Teil bilden die Waren. Das Gesamtvermogen
wird zu 40% mit Eigenkapital, zu 35% mit langfristigem Fremdkapital und zu 25% mit
kurzfristigem Fremdkapital finanziert.

Ermitteln Sie

a) das Anlagevermagen, d) das Eigenkapital,
b) das Umlaufvermogen, e) die langfristigen Schulden,
c) die liquiden Mittel, f) die kurzfristigen Verbindlichkeiten.

n Die Eingangsrechnung eines Warenlieferers tiber 71 400,00 € tragt folgende Zahlungsbe-
dingungen: ,Zahlbar innerhalb von acht Tagen abzliglich 2,5% Skonto, 30 Tagen netto
Kasse.”

a) Welcher Betrag ist beim Skontoabzug zu tiberweisen?
b) Wie hoch ist der Zinssatz des Liefererkredits (auf eine Stelle nach dem Komma run-
den)?
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