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LERNFELD 5

Die Lernfelder des „Rahmenlehrplans für die Ausbildungsbe-
rufe Kaufmann im Einzelhandel und Kauffrau im Einzelhan-
del“ sowie „Verkäufer und Verkäuferin“ fassen didaktisch be-
gründete und aufbereitete Handlungsfelder zusammen, die 
sich an typi schen Aufgabenstellungen der Einzelhandelsbe-
rufe orientieren. Sie beziehen grundlegende Fähigkeiten und 
Fertigkeiten ein, über die heute und zukünftig eine Kauffrau/
ein Kaufmann im Einzelhandel bzw. eine Verkäuferin/ein Ver-
käufer verfügen muss. Der Unterricht an der Berufsschule soll 
demnach dazu beitragen, Handlungskompetenz bei Schüle-
rinnen und Schülern zu entwickeln. Sie sollen vor diesem Hin-
tergrund befähigt werden zum selbstständigen Analysieren, 
Planen, Durch führen und Kontrollieren von Tätigkeiten, um 
komplexe Problemsitu ationen lösen zu können. Diesem Ziel 
wird der handlungsorientierte Unterricht gerecht. Noch stär-
ker als im herkömmlichen Unterricht, in dem fragend-entwi-
ckelnde Aktionsformen und der Lehrervortrag dominieren, 
muss ein nach handlungs orientierten Gesichtspunkten ge-
stalteter Unterricht die Schülerin/den Schüler zum Subjekt 
der unterrichtlichen Betrachtung machen. In diesem Sinn er-
füllt ein Schulbuch nach unserem Ermessen die Aufgabe einer 
Informationsquelle, aus der die Schüler Lerninhalte entneh-
men, die sie zur Lösung umfangreicher Problemstellungen 
aus den betrieblichen Handlungssituationen benötigen.

Das vorliegende Schulbuch fördert das selbstverantwortliche, 
selbstständige Erarbeiten von Lösungen in einem tätigkeits-
strukturierten Unterricht, in dem entscheidungsorientierte 
Probleme gelöst und Problemstellungen ganzheitlich betrach-
tet werden sowie in Teams vor allem interaktionsbetont ge-
arbeitet werden kann. Ein modernes Schulbuch muss heute 
neben der Darbietung von Fach inhalten auch die Methoden-
kompetenz fördern. Selbstverständlich wird ebenfalls eine 
Förderung der Medienkompetenz angestrebt.

Durchgehend basiert das Buch auf einem Modellunterneh-
men – der Ambiente Warenhaus AG –, sodass es den Lernen-
den erleichtert wird, die Strukturen, Prozesse, Phänomene und 
Probleme abzubilden und nachzuvollziehen, mit denen sie 
auch in ihrer betrieblichen Praxis konfrontiert werden.

Komplexe Lernsituationen – sowohl für das gesamte Lernfeld 
als auch für die einzelnen Kapitel – konkretisieren das Lernfeld. 
Sie stellen den Ausgangspunkt problem- und entscheidungs-
orientierten Lernens dar.

Die einzelnen Kapitel dieses umfassenden und verständlichen 
Schulbuchs sind einheitlich gegliedert:
1. Einstieg: Jedes Kapitel beginnt mit einer anschaulichen Fall-

schilderung oder Darstellung, die auf eine Problemstellung 
des Kapitels hinweist.

2. Information: Es schließt sich ein ausführlicher Informati-
onsteil mit einer großen Anzahl von Beispielen und weiteren 
Veranschaulichungen an.

3. Aufgaben: Die im Aufbau folgenden Lernaufgaben, die der 
Erschließung des Textes dienen, sollen von den Schülern 
mithilfe des Informationsteils selbstständig gelöst werden.

4. Aktionen: Durch Anwendung wichtiger Lern-, Arbeits- oder 
Präsentationstechniken im Zusammenhang mit dem behan-
delten Thema werden Grundlagen zum Erwerb der beruflich 
geforderten Handlungskompetenz geschaffen.

5. Zusammenfassung: Am Ende des Kapitels werden die we-
sentlichen Lern inhalte in Form einer farblich hervorgehobe-
nen Übersicht zusammengefasst. Die Übersicht eignet sich 
sehr gut zur Wiederholung des Gelernten.

Die übersichtliche Gestaltung der Kapitel, die ausführlichen 
Erläuterungen der Fachbegriffe, die leicht verständliche 
Textformulierung und die vielen Beispiele, Fotos und Abbil-
dungen veranschaulichen die Inhalte ganz besonders, so-
dass das Lernen wesentlich erleichtert wird.
Der zweispaltige Satz wurde gewählt, um die Erfassbarkeit 
des Textes zu verbessern.
Das umfangreiche Sachwortverzeichnis am Schluss des Bu-
ches soll dem schnellen und gezielten Auffinden wichtiger 
Inhalte dienen.
Im Buch+Web-Bereich dieses Buches liegt die Software „Han-
deln im Handel – Das Warenwirtschaftssystem“ Anhand von 
Aufgaben und Aktionen aller drei Bände von „Handeln im Han-
del“ können die Schüler alle wichtigen warenwirtschaftlichen 
Tätigkeiten im Einzelhandel durchführen. Das Programm ist 
eine Einzelplatzversion, die den Schülern im Rahmen eines vor-
gegebenen Datenkranzes die Abwicklung aller wichtigen Auf-
gaben von der Warenbeschaffung, dem Warenabsatz und der 
Lagerkontrolle im Einzelhandel bis hin zu vielfältigen Auswer-
tungen für sortiments-, preis- und personalpolitische Ent-
scheidungen ermöglicht.

Die Autoren bedanken sich für wertvolle Anregungen bei Sa-
bine Sgonina.

Herbst 2004  Verfasser und Verlag

Vorwort zur 10. Auflage
Seit der letzten  Auflage hat es verschiedene rechtliche, ökono-
mische und technische Neuerungen von hoher Relevanz gege-
ben. Diese wurden eingearbeitet.  Zur besseren Verständlich-
keit wurden deshalb auch einige Kapitel ausgetauscht. Zudem 
haben wir die Anregungen und Vorschläge sehr vieler Kollegin-
nen und Kollegen eingearbeitet. Bei diesen bedanken wir uns 
explizit.

Wir weisen darauf hin, dass viele weitere  multimediale Zusatz-
materialien sowie Aktualisierungen in der BiBox zu diesem Buch 
enthalten sind.

Frühjahr 2024 Verfasser und Verlag

VORWORT



4 2222664

LERNFELD 5

1 Das Einzelhandelsunternehmen repräsentieren . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 6
1 | 1 Wir erkunden einen Betrieb im Einzelhandel  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 8
1 | 2 Wir erkennen die Beziehungen zwischen Haushalten und Unternehmen  

(einfacher Wirtschaftskreislauf)  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 15
1 | 3 Wir im Einzelhandel erfüllen verschiedene Funktionen in der Gesamtgesellschaft  . . . . . . . . . . . . . 19
1 | 4 Wir unterstützen unser Unternehmen bei der Erreichung der Unternehmensziele  . . . . . . . . . . . . . 29
1 | 5 Wir erkennen die Kundenorientierung als wichtigsten Erfolgsfaktor von  

Einzelhandelsunternehmen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 35
1 | 6 Wir können den Kundinnen und Kunden die Waren in unterschiedlichen Geschäften anbieten  . . 46
1 | 7 Wir können den Kundinnen und Kunden die Waren auf unterschiedliche Arten anbieten  . . . . . . . 53
1 | 8 Wir lernen die Weisungssysteme des Ausbildungsbetriebs nachzuvollziehen . . . . . . . . . . . . . . . . . 61
1 | 9 Wir steuern und kontrollieren den Warenfluss durch das Unternehmen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 67
1 | 10 Wir verstehen Rechte und Pflichten der Auszubildenden  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 75
1 | 11 Wir orientieren uns in der dualen Berufsausbildung im Einzelhandel . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 77
1 | 12 Wir erkennen die Bedeutung von Tarifverträgen für Beschäftigte im Einzelhandel . . . . . . . . . . . . . 81
1 | 13 Wir informieren uns über die Bestimmungen des Jugendarbeitsschutzgesetzes  . . . . . . . . . . . . . . 85
1 | 14 Wir nutzen Möglichkeiten der innerbetrieblichen Mitbestimmung  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 88
1 | 15 Wir erkennen Notwendigkeit und Grenzen der sozialen Sicherung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 92
1 | 16 Wir benötigen als Arbeitnehmende im Einzelhandel umfassende Handlungskompetenzen . . . . . 105
1 | 17 Wir planen und präsentieren mit Programmen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 115
1 | 18 Wir präsentieren professionell . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 121

2 Verkaufsgespräche kundenorientiert führen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 134
2 | 1 Wir führen ein Verkaufsgespräch in acht Phasen durch . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 136
2 | 2 Wir unterstützen die Argumentation in Verkaufsgesprächen mit der Körpersprache . . . . . . . . . . . 141
2 | 3 Wir verwenden die Sprache als Instrument in erfolgreichen Verkaufsgesprächen1 . . . . . . . . . . . . . 150
2 | 4 Wir beachten Kommunikationsregeln in Verkaufsgesprächen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 158
2 | 5 Wir nehmen Kontakt zu Kundinnen und Kunden auf  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 163
2 | 6 Wir ermitteln den Bedarf der Kundinnen und Kunden  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 168
2 | 7 Wir legen den Kundinnen und Kunden Ware vor  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 175
2 | 8 Wir beraten die Kundinnen und Kunden in der Argumentationsphase . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 180
2 | 9 Im Rahmen der Preisnennung setzen wir den Preis einer Ware in Beziehung zur Leistung . . . . . . 186
2 | 10 Wir behandeln Einwände der Kundinnen und Kunden  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 192
2 | 11 Wir nutzen verschiedene Möglichkeiten, uns über Waren des Ausbildungssortiments  

zu informieren . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 198
2 | 12 Wir eignen uns Warenkenntnisse an  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 203
2 | 13 Wir bieten Alternativ- und Zusatzangebote an  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 214
2 | 14 Wir führen bei Kundinnen und Kunden den Kaufentschluss herbei . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 219
2 | 15 Wir beenden das Verkaufsgespräch zur Zufriedenheit der Kundinnen und Kunden  . . . . . . . . . . . . 223
2 | 16 Wir üben komplexe Verkaufsgespräche mit Rollenspielen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 227

LE
RN

FE
LD

 1
LE

RN
FE

LD
 2

INHALTSVERZEICHNIS



2222665 5

3 Kunden im Servicebereich Kasse betreuen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 234
3 | 1 Wir arbeiten an der Kasse . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 236
3 | 2 Wir schließen Kaufverträge ab . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 248
3 | 3 Wir prüfen die Geschäftsfähigkeit von Kundinnen und Kunden . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 253
3 | 4 Wir erfüllen Kaufverträge . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 257
3 | 5 Wir informieren uns über unsere Allgemeinen Geschäftsbedingungen   . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 261
3 | 6 Wir kassieren den Verkaufspreis bar  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 267
3 | 7 Wir wickeln Kundenzahlungen mit Scheck und Girocard ab  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 271
3 | 8 Wir berücksichtigen umsatzsteuerliche Bestimmungen bei der Erstellung von Rechnungen  . . . . 279
3 | 9 Wir bieten Kundinnen und Kunden Möglichkeiten der bargeldlosen Zahlung an . . . . . . . . . . . . . . . 282
3 | 10 Wir wickeln Zahlungen mit Kunden- und Kreditkarten ab . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 287
3 | 11 Wir informieren uns über Zahlungsverfahren beim Onlinekauf . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 291
3 | 12 Wir wenden Rechenverfahren an  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 302
3 | 13 Wir nutzen Kassensysteme als Instrumente zur Erfassung von Verkaufsdaten im  

Warenwirtschaftssystem  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 310

LE
RN

FE
LD

 3

4 Waren präsentieren  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 322
4 | 1 Wir fördern mit einer systematischen Verkaufsraumgestaltung den Absatz  . . . . . . . . . . . . . . . . . . 324
4 | 2 Durch eine ansprechende Gestaltung des Ladenumfeldes holen wir Kundinnen und  

Kunden ins Geschäft  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 331
4 | 3 Wir ermöglichen durch eine optimale Ladeneinrichtung eine absatzfördernde  

Präsentation der Waren  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 339
4 | 4 Um Umsatzsteigerungen zu erzielen, wenden wir verschiedene Maßnahmen der  

Raumanordnung an . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 347
4 | 5 Wir schaffen ein positives Einkaufsklima  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 355
4 | 6 Wir führen Innovationen im Bereich der Warenpräsentationen ein . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 364

5 Werben und den Verkauf fördern  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 376
5 | 1 Wir informieren uns über die Bedeutung der  Kommunikation mit Kundinnen und Kunden  . . . . . 378
5 | 2 Wir werben . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 384
5 | 3 Wir führen Maßnahmen zur Kundenbindung durch  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 398
5 | 4 Wir informieren uns über die gesetzlichen Regelungen des Wettbewerbs  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 402
5 | 5 Wir nutzen Verpackungen im Einzelhandel unter  Berücksichtigung ökonomischer und  

ökologischer Gesichtspunkte . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 412
5 | 6 Wir bieten unseren Kundinnen und Kunden  die Zustellung von Waren an  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 419

Sachwortverzeichnis  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 424

Bildquellenverzeichnis . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 428

LE
RN

FE
LD

 4
LE

RN
FE

LD
 5



6 2222666

LERNFELD 1 1
DA

S 
EI

NZ
EL

HA
ND

EL
SU

NT
ER

NE
HM

EN
 R

EP
RÄ

SE
NT

IE
RE

N1



LERNFELD 1

2222667 7

Das Einzelhandelsunternehmen repräsentieren

Nach der Durcharbeitung der Kapitel zum Lernfeld 1 werden Sie diese Lernsituationen sehr gut bewältigen können.
Zum Erfassen des Textes sollten Sie auch das Kapitel 1.16 zu Lern- und Arbeitstechniken heran ziehen.

Lernsituation 1:

Die neuen Auszubildenden verschiedener Filia len der Am-
biente Warenhaus AG treffen sich am zweiten Tag ihrer 
Ausbildung in einem Seminar. Dort fordert sie die Ausbil-
dungsleiterin Daniela Rosendahl auf, in der nächsten Zeit 
ihre je weilige Filiale zu erkunden und den anderen Auszu-
bildenden vorzustellen. Berücksichtigt werden sollen 
dabei Präsentationsregeln und der Einsatz von entspre-
chenden Programmen für diese Darbietungen.

Damit auch Sie Ihr Ausbildungsunternehmen demnächst 
im Unterricht ähnlich vorstellen können, sollten Sie die 
folgenden Teilaufträge bearbeiten:

1. Arbeiten Sie die Unterschiede zwischen dem Modell-
unternehmen Ambiente Warenhaus AG und Ihrem 
Ausbildungsunternehmen heraus und halten Sie die 
Ergebnisse in einer übersichtlichen und aussagefähi-
gen Tabelle fest.

2. Stellen Sie mithilfe von Mindmaps
 a) Ziele von Einzelhandelsunternehmen,
 b)  Aufgaben von Einzelhandelsunternehmen am Bei-

spiel Ihres Ausbildungsunter nehmens vor.

3. Erläutern Sie die verschiedenen Informa tionsströme, 
die es

 a)  einerseits innerhalb der Abteilungen Ihres Ausbil-
dungsunternehmens und

 b)  andererseits zwischen dem Ausbildungsunterneh-
men und anderen Wirt schaftsteilnehmern gibt.

Stellen Sie Ihre Ergebnisse grafisch dar.

4. Erarbeiten Sie in Gruppen Merkmale der verschiede-
nen Weisungssysteme, die es in Einzelhandelsunter-
nehmen gibt.

 Visualisieren Sie anschließend Ihre gefunde nen Ideen 
und Vorschläge auf Wandzeitungen und präsentieren 
Sie sie anschließend vor Ihrer gesamten Klasse.

5. Stellen Sie den Warenprozess Ihres Unterneh mens als 
Schaubild dar.

6. Vergleichen Sie
 a) die Betriebsform,
 b) die Verkaufsform
 Ihres Ausbildungsunternehmens mit der des Modell-

unternehmens Ambiente Warenhaus AG.

Lernsituation 2:

Nachdem die Auszubildenden der Ambiente Warenhaus 
AG die Präsentation durchgeführt haben, bekommen sie 
von der Ausbildungs leiterin Daniela Rosendahl den Auf-
trag, sich über
1. die Rechte und Pflichten im Rahmen ihrer Ausbildung 

und
2. die Grundlagen der Entgeltabrechnung
zu informieren.

Damit auch Sie sich diese Informationen er arbeiten 
können, bereiten Sie ein Rollenspiel vor, in dem Sie als 
Inte ressenvertreter/-innen der Auszubil denden in 
einem Informationsgespräch Ihre Mitschülerinnen und 
Mit schüler über diese Themenbereiche informieren.
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Wir erkunden einen Betrieb im Einzelhandel

Anja Maibaum, Britta Krombach, Robin Labitzke und Lars Panning

beginnen ihre Ausbildung zur Kauffrau im Ein zelhandel bzw. zum Kaufmann im Einzelhandel bei der Ambiente Wa-
renhaus AG in Schönstadt.
Am ersten Tag der Ausbildung informiert die Ausbildungsleiterin die Auszubildenden über das Unternehmen.

Vergleichen Sie die Warenwelten und Service einrichtungen der Ambiente Waren haus AG mit den Abteilungen eines 
tatsächlichen Waren hauses, das Sie kennen. Wo gibt es Gemein samkeiten bzw. Unterschiede?

Ein Betrieb im Einzelhandel

Kurz nach dem Zweiten Weltkrieg gründete Arthur Mül-
ler das erste Ambiente-Warenhaus in der südnieder-
sächsischen Stadt Schönstadt. Später übernahm sein 
Sohn Leonard Müller das Warenhaus und gründete eine 
GmbH. Seitdem eröffnete er nach und nach weitere Häu-
ser. Im Zuge der Expansion wurde die GmbH zur Ambi-
ente Warenhaus AG. Sie hat also die Rechtsform einer 
Aktiengesellschaft. Eingetragen ist sie beim Amts-
gericht Schönstadt unter HRB 1811 Schönstadt. 40 % der 
Aktien be finden sich im Familienbesitz, der Rest ist weit 
gestreut.

Die Ambiente Warenhaus AG umfasst 133 Filialen in über 
80 deutschen Städten. Sie haben insgesamt eine Ver-
kaufsfläche von 1,5 Mio. m2 und 27 000 Mitarbeiterinnen 
und Mitarbeiter. Der Umsatz betrug im letzten Jahr 3,9 
Mrd. €. Die Filialen mit einer service- und erlebnisorien-
tierten Präsentation befinden sich überwiegend in der In-
nenstadt. Die Ambiente Warenhaus AG möchte sich dort 
als Warenhaus der Zukunft mit Fach geschäftscharakter 
positionieren. Täglich besuchen rund 2 Mio. Kunden und 
Kundinnen die verschiedenen Filialen.

Die Filialen sind gekennzeichnet durch:
⦁ attraktive Fassaden- und Eingangsgestaltung

⦁ Schaufenster mit Fachkompetenz: Damit sollen Kun-
dinnen und Kunden einen ers ten Eindruck von der 
hohen Fachkompetenz der Ambiente Warenhaus AG 
bekommen.

⦁ themen- und erlebnisorientierte Warenpräsentation
⦁ fantasievolle und hochwertige Atmosphäre im Ver-

kaufsraum
⦁ Integration von Marken-Shops
⦁ Service- und Dienstleistungsorientierung
⦁ Wegeleitsystem zur schnellen Orientierung

INFORMATIONEN

LERNFELD 1
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Faszinierende Warenwelten und starke Marken strahlen 
hohe Kompetenz aus. Mit diesem „lebendigen“ Konzept 
sollen die Warenwelten kontinuierlich auf die Wünsche 
und Bedürfnisse der Kunden und Kundinnen ausgerich-
tet werden.

Die Zentrale befindet sich am Stammsitz in Schönstadt. 
Von hier aus werden die wichtigen Entscheidungen für 
alle Filialen getroffen. Die Beschaffung der Ware erfolgt 
bislang ausschließlich durch die Zentrale, um Kosten-
vorteile bei der Beschaffung größerer Mengen auszu-
nutzen. Aus diesem Grund bieten die Warenhäuser der 
Ambiente Warenhaus AG in den meis ten Berei chen ein 
einheitliches Sortiment an, das durch regionale Beson-
derheiten ergänzt wird. Um eine optimale Verkaufsbe-
reitschaft zu gewährleisten, verfügt jedes Haus über ein 
eigenes Lager.

In Schönstadt befindet sich aber nicht nur die Zentrale. 
Weiterhin wird auch hier das Sortiment in einer Filiale 
mit zwei Häusern angeboten, die ihren Standort direkt 

gegen über haben. Nach einer Sortimentsmodifikation 
bzw. -erweiterung sowie der Aufnahme weiterer Dienst-
leistungen aus Gründen der Modernisierung und Ver-
besserung der Umsatz- und Gewinnsituation setzt sich 
das Sortiments- und Dienstleistungsangebot dort wie 
folgt zusammen:

Warenbereiche der Filiale Schönstadt

Warenwelt
„Handarbeit
und Basteln“

Warenwelt
„Gesünder

leben“

Warenwelt
„Lebensmittel“

Warenwelt
„Parfüm/
Kosmetik“

Warenwelt
„Fotografie“

Warenwelt
„Lesen“

Warenwelt
„Dessous“

Warenwelt
„Schöner
schlafen“

Warenwelt
„Papierwaren“

Warenwelt
„Damen“

Warenwelt
„Herren“

Warenwelt
„Kinder“

Warenwelt
„Spieleparadies“

Haus 1

Warenwelt
„Computer“

Warenwelt
„Schöner

schenken“

Warenwelt
„Schöner
wohnen“

Warenwelt
„Pflanzen- und
Blumencenter“

Warenwelt
„Sport“

Warenwelt
„Hobby“

Warenwelt
„Unterhaltungs-

elektronik“

Warenwelt
„Moderne

Küche“

Haus 2
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Dienstleistungen

⦁ Parkplätze
⦁ Änderungsservice für die Textilwarenwelten
⦁ Reparaturservice
⦁ Geschenkverpackung
⦁ Garantiegewährung
⦁ Umtausch von Waren
⦁ Imbissecke (Standort 2)
⦁ Restaurant (Standort 1)

⦁ Backwarenstand (Standort 1)
⦁ Reisebüro (Standort 2)
⦁ Friseurbetrieb (Standort 2)
⦁ Farb- und Stilberatung für den Bereich Mode
⦁ kostenloser Heimtransport der eingekauften Waren 

für ältere Kunden und Kundinnen
⦁ Spielecken für Kinder
⦁ Sitzecke in der Warenwelt „Lesen“

Warenwelt „Herren“ Warenwelt „Lebensmittel“ Warenwelt „Moderne Küche“

Die betrieblichen Grundfunktionen der Ambiente Warenhaus AG

Rechnungswesen

Ambiente Warenhaus AG
UnternehmensführungBeschaffungs- 

markt
Arbeitskräfte
• dispositiv 

(anordnend)
• ausführend

Betriebsmittel
(gesamte
technische
Einrichtungen)
Waren

Betriebs-
leitung

Beschaffung Lager Verkauf

Planung Organi-
sation

Kontrolle

InformationsflussInformationsfluss

Absatzmarkt
Kunden/ 
Kundinnen
• in der Regel 

Privatkunden 
(Verbraucher/
Verbrauche-
rinnen)

• Geschäfts-
kunden  
(Unter nehmen)

Eigenkapital Finanzierung Fremdkapital

Erwartungen an das Unternehmen haben in unterschiedlichem Maß auch Konkurrenten, Parteien, Medien, 
Verbraucherschutzverbände, Arbeitgeberverbände, Gewerkschaften und Religionsgemeinschaften.

Staat Finanzmarkt (Geld- und Sachkapital)

Eigentümer
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In Schönstadt existiert neben der Ambiente Warenhaus 
AG ein weiteres Warenhaus von der Kette Larstadt. Beide 
Warenhäuser haben ihren Stand ort in der Fußgänger-
zone, allerdings in entgegengesetzter Richtung. Die 
Skizze verdeutlicht die beiden Standorte der Ambiente 
Warenhaus AG in Schönstadt sowie die Lage des Konkur-
renzwarenhauses Larstadt.

Ambiente Warenhaus AG Unternehmenszentrale:
Groner Straße 22–24, 34567 Schönstadt

Tel.: 05121 839001, Fax: 05121 839002
E-Mail: zentrale@ambiente-warenhaus-wvd.de

Internet: www.ambiente-warenhaus-wvd.de

Konto: 7166707
Grün & Gut Bank, Schönstadt

BLZ: 226 100 33
BIC: COBADEFF

IBAN: DE76 2261 0033 0007 1667 07

 Konto: 6343682
 Bankhaus Delfs, Schönstadt
 BLZ: 226 400 10
 BIC: DELDEST
 IBAN: DE43 2264 0010 0006 3436 82

Das Warenhaus bietet seinen Kunden und Kundinnen ein 
breites und überwiegend tiefes Sortiment an. Gerade bei 
beratungs intensiven Artikeln bzw. Warengrup pen wird 
auf qualifizierte Beratung Wert gelegt. Insgesamt erfolgt 
bei den erklärungsbedürftigen Artikeln die Bedienung 
durch Fachpersonal. Daneben gibt es in einigen Abteilun-
gen Selbst bedienung, in anderen Abteilungen wird auch 
die Vorwahl als Verkaufsform angeboten. Hier können 
sich die Kunden und Kundinnen zunächst in Ruhe einen 
Überblick über das Angebot verschaffen, bevor das Per-
sonal die weitere Beratung übernimmt. Die Geschäfts-
ausstattung der Ambiente Warenhaus AG ent spricht bei 
der Mehrzahl der Warenwelten der gehobenen Ausstat-
tung. Die Preise liegen über wiegend in der mittleren bis 
gehobenen Preislage. Die Verkaufsfläche in beiden Häu-
sern in Schönstadt umfasst insgesamt 25 000 m2.

In der Ambiente-Warenhaus-AG-Filiale Schönstadt sind 
rund 160 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter beschäftigt. 
Der Anteil der Auszubildenden beträgt zurzeit 15 %. Die 
Ambiente Warenhaus AG ist bisher nach Funktions-
bereichen organisiert.

Für jeden Funktionsbereich ist eine Bereichsleitung zu-
ständig. Um einen reibungslosen Ablauf im betrieblichen 
Geschehen zu gewährleisten, wird mindes tens einmal in 

der Woche eine Abteilungsleiterkonferenz einberufen, bei 
der alle wichtigen Informationen ausgetauscht und The-
men von Bedeutung besprochen werden.

Vorsitzender der Ambiente-Warenhaus-AG-Filiale in 
Schönstadt ist Heinz Risch müller, stellvertretende Vor-
standsvorsitzende ist Andrea Bode. Die Funktionsberei-
che werden von folgenden Personen geleitet:
⦁ Funktionsbereich Beschaffung: Uwe Otte
⦁ Funktionsbereich Lagerhaltung: Sabine Sgonina
⦁ Funktionsbereich Verkauf/Absatz: Bärbel Hauck
⦁ Funktionsbereich Personal: Babette Kraibaum
⦁ Funktionsbereich Rechnungswesen: Martin Freiberg

1

2

3

Groner Straße

Schumannring

Webergasse

Silbergasse

Groner Straße

Rathausstraße

Rathausstraße

Rathaus-
platz

Stadt-
haus

Prinzenallee

Berliner Straße

Berliner Straße

Hamburger Straße

❶❶ Haus 1:
Groner Str. 22–24
34567 Schönstadt

❷❷ Haus 2:
Groner Str. 22–24
34567 Schönstadt

❸❸ Larstadt
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Einmal im Monat wird eine Betriebsversammlung durch-
geführt, bei der alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter 
die Gelegenheit bekommen, neue Ideen vorzuschlagen, 
Verbesserungsvorschläge zu machen, aber auch aktu-
elle Probleme anzusprechen. Dadurch herrscht bei der 
Ambiente Warenhaus AG ein ausgesprochen gutes Be-
triebsklima. In regelmäßigen Abständen finden für die 
Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen Schulungen statt. Ins-
gesamt gilt bei allen Mitarbeitenden von der Ambiente 
Warenhaus AG das Motto: Der Kunde bzw. die Kundin 
steht im Mittelpunkt. Weiterhin wird auf die Waren-
pflege besonderer Wert gelegt.

Die Ambiente Warenhaus AG hält ihre Türen montags 
bis freitags von 09:30 Uhr bis 20:00 Uhr und samstags 
von 09:00 Uhr bis 18:00 Uhr geöffnet.

Um die gewünschten Waren jederzeit präsent zu halten 
bzw. eine optimale Belieferung der Verbraucherinnen und 
Verbraucher zu gewährleisten, hat jede Filiale der Ambi-
ente Warenhaus AG – also auch die in Schönstadt – ein ei-
genes Lager. Durch die Größe des Lagers können gerade 
die gut laufenden Artikel in größeren Mengen zu güns-
tigen Preisen eingekauft werden, wodurch dem Kunden 
bzw. der Kundin weitere Vorteile entstehen. Beide Stand-
orte der Ambiente Warenhaus AG in Schönstadt haben 
neben dem Verkaufslager innerhalb der Verkaufsräume 
ein Reservelager im Haus integriert, in dem von fast 
allen Artikeln, die die Ambiente Warenhaus AG in ihrem 
Sortiment anbietet, ein Reservebestand vorrätig ist.

Ein ausgeklügeltes EDV-gestütztes Warenwirtschaftssys-
tem (WWS) dient der artikel-, artikelgruppen- oder wa-
rengruppengenauen sowie stück-, mengen- und wertge-
nauen Bestandserfassung und -führung des vorhandenen 
Sortiments und Lagerbestands an Waren sowohl in den 
Zentrallagern als auch in den einzelnen Warenhäusern 
der Ambiente Warenhaus AG. Die Erfassung der Waren-
daten bei Bestellung bzw. Wareneingang und im gesam-
ten Warenfluss erfolgt mittels Personal Computern, z. T. 
auch durch MDE-Geräte. Bei Verkauf der Waren wird 
durch das WWS – das die Daten über die Kassen be-
kommt – automatisch die Lagerdisposition bzw. auch die 
Bestellung gesteuert. Erweitert wird das WWS durch ein 
Rechnungswesenprogramm. Ein WWS dient als Informa-
tionsquelle für das Marketing, um laufend das Sortiment 
bedarfsgerecht an Kundenwünsche anzupassen, den La-
gerumschlag zu optimieren (optimale Bestellmenge), ex-
akte Daten für die Inventur zu erhalten (Bilanzierung) sowie 
um den Personaleinsatz zu planen und Waren verluste 
und Auszeichnungsfehler zu vermeiden.

Die Geschäftsleitung der Ambiente Warenhaus AG 
strebt eine hochwertige Ausbildung ihrer Auszubilden-
den an, um sich langfristig qualifiziertes Personal zu si-
chern. Besonders gefördert wird daher der Erwerb von 
Fachkennt nissen. Zu einem weiteren wesentlichen As-
pekt der Ausbildung ist die gezielte Förderung der Kun-
denbetreuung geworden, mit der Zielsetzung, den 
„Kunden als König“ zu betrachten und ihn entsprechend 
zu behandeln. Neben der Ausbildungsleiterin werden 

die Auszubildenden von den Ab-
teilungsleitungen geschult und 
über Wesentliches informiert. 
Die Geschäftsführung bzw. Da-
niela Rosendahl als Ausbil-
dungsleiterin halten einen 
engen Kontakt zu den ortsan-
sässigen Berufsschulen, um die 
Ausbildung zu optimieren und 
eine Abstimmung der Lernin-
halte und Lernziele beider Lern-
orte zu verbessern.

Jede Filiale verfügt über ein eigenes 
Lager.
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Ein Auszug aus dem Leitbild der Ambiente Warenhaus AG, 
das die Unternehmensphilosophie wiedergibt:

• Wer nicht ständig versucht, besser zu werden, hat auf-
gehört, gut zu sein. Dieser Erkenntnis ist die Ambiente 
Warenhaus AG verpflichtet.

• Zu Recht erwarten unsere Kunden, Kundinnen, Aktio-
näre und Aktionärinnen sowie die Öffentlichkeit auch 
in den Bereichen

 – Umwelt,
 – Gesellschaftspolitik
 großes Verantwortungsbewusstsein und überdurch-

schnittliche Leistungen. Wir sind konsequent bestrebt, 
diese Ansprüche mit Spitzenleistungen zu erfüllen – 
zum Nutzen aller.

• Der Schutz natürlicher Ressourcen ist ein wichtiger Be-
standteil unserer unternehmerischen Tätigkeit. Dabei 
haben wir nicht nur innerhalb des Konzerns große 
Fortschritte für den Umweltschutz erzielt. Die Ambi-
ente Warenhaus AG bezieht konsequent auch Lieferer 
und Partnerunternehmen in ihre Bemühungen mit 
ein.

• Tausende von Menschen sind weltweit direkt oder in-
direkt für die Ambiente Warenhaus AG tätig – inner-
halb des Konzerns ebenso wie bei Produzenten und 
Zulieferern. Um der großen sozialen Verantwortung 
für diese Menschen gerecht zu werden, haben wir für 
alle Konzernunternehmen und Lieferer verbindliche 
Beschaffungsverhaltensregeln formuliert, die die Ein-
haltung von Sozial- und Umweltstandards gewährleis-
ten.

• Wir pflegen den kooperativen Führungsstil.
 – Jede Abteilung erhält Umsatzvorgaben.
 – Mit welchen Mitteln und Aktivitäten diese Zielgrö-

ßen erfüllt werden, liegt im Ermessen der Abteilun-
gen. Dabei beteiligen die Abteilungsleiter/-innen die 
Mitarbeiter/-innen am Entscheidungsprozess. Ihr 

Partizipationsmaß umfasst zumindest die Bera-
tungsfunktion.

• Wir fördern die kontinuierliche Weiterbildung unserer 
Beschäftigten:

 – Neben fachlichem Wissen wie Warenkunde und 
Kundenberatung werden auch Schlüsselqualifikati-
onen gefördert.

 – Wir arbeiten auch ständig daran, methodische 
sowie soziale Kompetenzen (wie Eigeninitiative und 
Selbstständigkeit) auszubauen.

• Wir stellen vorzugsweise Mitarbeiter/-innen ein, die 
aufgrund ihrer Lebensumstände und/oder Arbeitser-
fahrungen über ein hohes Maß an Methoden- und Sozi-
alqualifikationen verfügen.

• In unsere Unternehmenspolitik fließt die Erkenntnis 
ein, dass motivierte und zufriedene Mitarbeiter/-innen 
einen entscheidenden Wettbewerbsfaktor darstellen.

• Wir streben flexible Arbeitszeiten an. Wir realisieren 
daher ein Arbeitszeitmodell, nach dem die Mit ar-
beiter/-innen sowohl den Umfang als auch die Lage 
ihrer Arbeitszeit selbst bestimmen können. Das auf die 
individuellen Gegebenheiten zugeschnittene Wochen-
arbeitszeitkontingent wird so verteilt, dass ein Tag frei 
bleibt und ganz für familiäre Verpflichtungen zur Ver-
fügung steht. Die Abstimmung über die Arbeitsein-
sätze findet zwischen den Mitarbeiter/-innen in den 
Abteilungen statt. Die Führungskraft spielt bei den 
Absprachen die Rolle des neutralen Faktors und legt 
die getroffenen Entscheidungen in den wöchentlichen 
Dienstplänen nieder.

• Die Organisationsstruktur der Ambiente Warenhaus 
AG soll eine flache Hierarchie mit wenigen Stufen auf-
weisen. […]

 1. Was bedeutet der Handelsregistereintrag „HRB 
Schönstadt“?

 2. Erläutern Sie den Zusatz „AG“ in Ambiente Wa-
renhaus AG.

 3. Was ist ein Warenhaus?

 4.  Was sind Fachgeschäfte?

 5. Was sind Warenwelten?

 6. a) Was sind Verkaufsformen?

 b) Welche Verkaufsformen gibt es bei der Ambi-
ente Warenhaus AG?

 7. Wie ist die Ambiente-Warenhaus-AG-Filiale 
Schönstadt organisiert?

 8. Wodurch unterscheiden sich Verkaufs- und Re-
servelager?

 9. Wozu dienen Warenwirtschaftssysteme?

10. Welche Aussagen kann ein Unternehmensleitbild 
enthalten?

AUFGABEN
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1. Erstellen Sie – am besten mithilfe eines entspre-
chenden Programms – eine Mindmap, die das Unter-
nehmen Ambiente Warenhaus AG beschreibt.

2. Erkunden Sie Ihr Ausbildungsunternehmen. An-
schließend sollen Sie es kurz der Klasse vorstel-
len. Fertigen Sie dazu ein Plakat an, das alle wich-
tigen Angaben übersichtlich darstellt.

 Das Plakat könnte beispielsweise
 – den Namen des Unternehmens,
 – die Branche,
 – die Betriebsform,
 – die Anzahl der Beschäftigten,
 – die Anzahl der Auszubildenden,
 – die Verkaufsfläche
 enthalten.

 Beachten Sie die Regeln zur Erstellung eines Pla-
kats.

AKTIONEN

ZUSAMMENFASSUNG

Einzelhandelsunternehmen 
haben u. a.

Rechtsformen Aufbau-
organisationen

Betriebsformen Verkaufsformen Waren-
sortimente

Aus der Rechts-
form lassen sich 
Art und Ausmaß 
der Merkmale

Gliederung des 
Unternehmens in 
Abteilungen und 
Stellen

Art der Einkaufs-
stätten, die sich 
unterscheiden 
nach Merkmalen 
wie:

• Standort
• Größe
• Umfang

des Sortiments

Art und Weise, 
wie der Kunde 
bzw. die Kundin 
Ware auswählen 
kann

ein von der 
Branche und der 
Betriebsgröße 
abhängiges 
Warenangebot• Haftung,

• Leitungs-
befugnis,

• Gewinn-
verwendung,

• Kapital-
aufbringung

 usw. erkennen.
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