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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 Abschlusspriifung wird in einer gestreckten Form durchgefiihrt. Die Prifung
besteht aus einem Teil 1, der ca. nach der Halfte der Ausbildungszeit stattfindet, 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, sowie dem
Prifungskatalog der AkA und den damit zu vermitteInden 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 fuhren 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 Lésungen 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 FaBRbender-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 [ ] Mengenausgleich

GroBverbraucher missen die Ware lagern. L Raumiiberbriickung
] Zeituberbriickung

Die Dauer zwischen der Herstellung und dem
Gebrauch oder Verbrauch wird tiberbriickt. L

Die Kaufer erhalten ein Zahlungsziel und miissen
daher die erhaltene Ware erst spater zahlen. L

N O oW N -

Veredelung/

Durch die Verknappung der Ware im ] Lagerhaltung

Herkunftsgebiet wird sie dort teurer. L] Service
9 Preisausgleich

0o

Den Kaufern werden verschiedene Waren
in unterschiedlichen Qualitaten angeboten. L

Die Entfernung zwischen dem Herstellungs-
und Verbrauchsort wird tberbriickt. L

Die Weitergabe von Kundenwtinschen fiihrt
zu Weiter-/Neuentwicklungen von Produkten. L

Durch die Umgruppierung wird der Detail-
vertrieb fur die Hersteller ibernommen. LI

Den Kunden werden Verkauferschulungen
und Prospektmaterial angeboten. L

Absatzfinanzierung
Sortimentsbildung
Markterschliefung

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 Frihjahr).

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

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

Sortimentsbildung I

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

Mengenausgleich F

Durch Verkleinerung des Angebotsiiberhangs in Gebieten mit )
groBem Angebot (z. B. Kaffee in Kenia) erhdht sich dort der
Preisausgleich 3 Preis. Die VergroBerung des Angebots in Gebieten mit einem
Nachfragetliberhang hat eine Preissenkung zur Folge (z. B.
Kaffee wird in Deutschland giinstiger).

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).

Raumuberbriickung r

Die Zeit zwischen der Herstellung einer Ware und deren

Zeituiberbriickung I Verbrauch wird tberbriickt.

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.

Lagerhaltung r

Durch die Gewahrung eines Zahlungsziels haben die Kunden
Absatzfinanzierung 3 die Méglichkeit, innerhalb dieser Zeit die Ware selber zu
verkaufen und von den Erlosen die Rechnung zu bezahlen.

Durch Kundenberatung sowie produkt- und kundenbezogene
Service r Serviceleistungen und verkaufsfordernde MaRnahmen
werden die Kunden unterstiitzt.
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Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten

Situation zur 3. bis 5. Aufgabe

Nachdem Sie sich nun einen Uberblick im Hinblick auf die Beschaffungsplanung
verschafft haben und den Sortimentsumfang hinsichtlich Breite und Tiefe unter-
scheiden konnen, lernen Sie nun mehr tber das Sortimentsgeriist der GWT GmbH.

3. Aufgabe

Ordnen Sie den verschiedenen Erklarungen den entsprechenden Begriff des Sorti-
mentsgerusts zu, indem Sie die richtige Ziffer in die jeweiligen Kastchen eintragen.

Erkldrung Zuordnung

Dieses Sortiment wird erganzend
zum Grundsortiment gefiihrt.

Kernsortiment
Randsortiment

Hierbei handelt es sich um Artikel, die in Saisonsortiment

Zukunft nicht mehr hergestellt werden. Probesortiment

u B W N =

Dabei handelt es sich um Waren, die eventuell Auslaufsortiment

neu in das Sortiment aufgenommen werden.

Damit wird der Hauptumsatz generiert und es wird auch Grundsortiment genannt. D

Diese Artikel werden hauptsachlich zu bestimmten Jahreszeiten nachgefragt. D

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

vornehmen.
4. Aufgabe Zuordnung
Ordnen Sie den folgenden Beschreibungen ! Markenar.tlkel
die entsprechenden Begriffe zu. 2 Ersatzartikel
3 Impulsartikel
Beschreibungen 4 Erganzungsartikel
Sie haben meist einen hohen Bekanntheitsgrad. D 5 Aktionsartikel
6 Rennerartikel
Sie sind Selbstlaufer und verkaufen sich sehr gut. D 7 Pennerartikel

17

Der Kauf erfolgt spontan und ungeplant.

Sie stehen in engem Zusammenhang mit dem Hauptartikel.

Sie verkaufen sich schlecht bis gar nicht.

Es handelt sich um eine Alternative zum verlangten Artikel.

Der Verkauf der Artikel wird durch Preissenkungen forciert.

Fortfiihrung der Situation

Sortimentsbegriffe

Das Sortiment ist die Gesamtheit der angebotenen Waren und Dienstleistungen.
Die systematische Gliederung des Sortiments erfolgt mit einer Sortimentspyramide.

5. Aufgabe
Ordnen Sie die Begriffe:

Sorte
Sortiments-/Warenbereich
Warengruppe (Gattung)
Artikel

Warenart (Artikelgruppe)

uph wNn =

der untenstehenden Pyramide zu.

Zubehor

Auswertegerate

Hersteller: Rhela

Reihe: 93 Gamma

93 Gamma mit USB-Anschluss
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Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert planen, organisieren und durchfiihren Optimale Bestellmenge und Bestellzeit

Situation zur 1. und 2. Aufgabe

Nachdem Sie sich mit den unterschiedlichen Sortimentsbegriffen vertraut gemacht
haben, geht es jetzt um die Fragen, wie viel und wann die entsprechende Ware
bestellt werden soll. In diesem Zusammenhang sollen Sie fiir einige neu in das
Sortiment aufgenommene Teile die optimale Bestellmenge ermitteln sowie
geeignete Zeitpunkte fiir die Bestellung festlegen.

Fortfiihrung der Situation

Aufgrund mehrerer Kundennachfragen wird beabsichtigt, eine neuartige Prazisi-
onswaage in das Sortiment aufzunehmen. Infolge von Erfahrungswerten wird mit
einem Absatz von ungefahr 15 Waagen pro Woche (5 Arbeitstage) gerechnet.

Da die Waagen zunachst von einem Hersteller aus Spanien bezogen werden, muss
mit einer Lieferzeit von 5 Tagen gerechnet werden. Auf dem Transportweg kommt
es haufig zu Verzogerungen, daher sollte im Lager stets ein Mindestbestand
vorhanden sein, mit dem der Absatz von 4 Arbeitstagen uberbriickt werden kann.

1. Aufgabe
Wo liegt rechnerisch die optimale Bestellmenge? 3. Aufgabe Stiick
3.1 Ermitteln Sie den Meldebestand der Prazisionswaagen:
Fortfiihrung der Situation

Fortfiihrung der Situation Abweichend von der Prognose wird die neue Prazisionswaage haufiger verkauft
Grundsatzlich unterscheidet man bei der Zeitplanung das Bestellrhythmus- als urspriinglich angenommen. Der tagliche Absatz pendelt sich bei 5 Waagen
verfahren und das Bestellpunktverfahren. pro Tag ein.

2. Aufgabe 3.2

Erlautern Sie den Unterschied zwischen dem Bestellrhythmus- und dem Bestellpunkt-
verfahren.

33

Welchen Einfluss hat dieser Umstand auf die rechnerische Ermittlung des D
Meldebestands? Welche MaBnahme sollte ergriffen werden?

1 Der erhohte Absatz hat keinen Einfluss auf den Meldebestand.
Es reicht, wenn die Bestellmenge erhoht wird.

2 Da sich der Mindestbestand nicht andert, wird auch der Meldebestand
beibehalten. Es besteht kein Handlungsbedarf.

3 Nur eine Verlangerung der Lieferzeit hatte Einfluss auf die rechnerische
Ermittlung des Meldebestands. Da dies nicht der Fall ist, muss nichts
unternommen werden.

4 Da man eine hohere Menge an Vorrat braucht, um die Lieferzeit zu
Uberbricken, sollte der Meldebestand erhoht werden.
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Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert planen, organisieren und durchfiihren Optimale Bestellmenge und Bestellzeit

Situation zur 6. und 7. Aufgabe

Der Absatz der neu in das Sortiment der GWT GmbH aufgenommenen Prazisions-
waage hat sich stabilisiert und liegt bei 5 Stiick pro Tag. Alle anderen Angaben
sind gleichgeblieben (siehe Aufgabe 5).

Da die Waage aus dem Ausland bezogen wird, hat die Haufigkeit der Bestellungen
einen groBen Einfluss auf den Bezugspreis. Sie sollen nun mithilfe Ihrer neu
erworbenen Kenntnisse die optimale Bestellmenge berechnen.

6. Aufgabe

Ermitteln Sie anhand der folgenden Tabelle die optimale Bestellmenge der
Prazisionswaage. Gehen Sie dabei von einem Jahresbedarf von 780 Waagen aus.
Die Bestellkosten je Bestellung liegen fix bei 120,00 €. Die Lagerkosten je Waage
betragen 5,00 €.

Grundsatzlich fallen Lagerkosten fir die Halfte der Bestellmenge an.

Anzahl der Bestellmenge Lagerkosten Bestellkosten | Gesamtkosten
Bestellungen in Stiick in € in € in €
1
2
3
4
5
6
Losung: Die optimale Bestellmenge liegt bei Stuick.

Fortfiihrung der Situation

Nachdem Sie die optimale Bestellmenge errechnet haben, sollen Sie nun die
voraussichtlichen Bestelltage fiir die Prazisionswaage festlegen. Ihnen steht
hierfiir folgende Grafik zur Verfiigung.

7. Aufgabe

7.1 Ordnen Sie folgende Werte der Grafik zu, indem Sie die Zahl vor dem Wert
in das entsprechende Kastchen in der Grafik eintragen.

1 Mindestbestand 4 | Bestelltag
2 | Meldebestand 5 | Liefertag
3 | Hochstbestand 6 | optimale Bestellmenge

Lagerbestand
in Stiick
215

15
20 ~

Zeit in Tagen

7.2 An welchem Tag (bei einem konstanten Bedarf von 5 Stiick pro Tag)

Tag
wird der erste Bestelltag erreicht?
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Organisieren des Warensortiments und von Dienstleistungen

Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten

1. Aufgabe

1.1

1.2

1.3

(10 Punkte, ca. 10 Minuten Bearbeitungszeit)

Situation

Die GWT GmbH beabsichtigt, ihr Kernsortiment zu erweitern, um noch besser auf
spezielle Kundenbediirfnisse eingehen zu konnen. Dabei sollen auch alternative
Lieferanten fiir bereits im Sortiment vorhandene Waagen gefunden werden.

Erlautern Sie den Unterschied zwischen Kern- und Randsortiment.

(4 Punkte)

Nennen Sie die 4 Fragen, die Sie sich bei der Beschaffungsplanung stellen.

(4 Punkte)

Nennen Sie 2 Griinde fur die Sortimentserweiterung der GWT GmbH.

(2 Punkte)

144}

Probepriifung

Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert planen, organisieren
und durchfiihren

2. Aufgabe

2.1

2.2

(39 Punkte, ca. 40 Minuten Bearbeitungszeit)

Situation:

Sie werden damit beauftragt, an der Sortimentserweiterung mitzuwirken.
Zunachst sollen Sie fur einen bestimmten Waagentyp potenzielle Lieferanten
finden und Anfragen versenden.

Welche rechtliche Bedeutung fiir das Zustandekommen eines Kaufvertrags
hat eine Anfrage?

|

1 Eine Anfrage ist ein Antrag im Sinne des Kaufvertrags.
Eine Anfrage hat keine rechtliche Bedeutung.
Anfragen konnen nur schriftlich gestellt werden.

Aufgrund einer Anfrage kommt ein Kaufvertrag zustande.

U A W N

Eine Anfrage ist nur giltig, wenn sie an eine bestimmte Person
gerichtet ist.
(3 Punkte)

Worin besteht der Unterschied zwischen einer bestimmten und einer
unbestimmten Anfrage?

(3 Punkte)
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